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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

چرا خریدار هنوز آرام نمی گیرد؟

بازار خودرو
و وعده‌های کاغذی

فرصت امروز: بازار خودرو در ایران س��ال هاس��ت فقط با قیمت، عرضه و تقاضای واقعی حرکت نمی کند؛ این 
بازار با انتظار، ش��ایعه، ترس از گرانی و وعده های فروش نیز نفس می کش��د. هر بار که خبری از پیش فروش، 
فروش فوق العاده، عرضه محدود یا افزایش احتمالی قیمت منتش��ر می ش��ود، موج ت��ازه ای از نگرانی و هیجان 
در بازار ش��کل می گیرد. خریدار مردد می ش��ود که امروز بخرد یا صبر کند، فروش��نده قیمت پیشنهادی خود را 
بالا می برد و واس��طه ها از فضای مبهم اس��تفاده می کنند. نتیجه این چرخه، بازاری است که حتی در روزهایی 
که معامله چندانی ندارد، از نظر روانی آرام نیس��ت. خودرو برای خانوار ایرانی فقط وس��یله حمل و نقل نیس��ت. 
در اقتصادی که تورم مزمن ارزش پول را کاهش می دهد، خودرو به یک دارایی س��رمایه ای تبدیل ش��ده اس��ت. 
بسیاری از مردم خودرو را نه فقط برای مصرف، بلکه برای حفظ ارزش پول خود می خرند. همین ویژگی باعث...

اقتصاد ایران چگونه از ناترازی انرژی عبور می کند؟

گاز زیر فشار، خورشید در صف نجات
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خریداران دست نگه دارند؛

 دولت افزایش قیمت یک خودروساز مونتاژی را رد کرد
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مدیریت و کسب‌و‌کار

3

با بازگشایی اینترنت بین‌الملل برای عموم کاربران، برخی مشترکان که اینترنت پرو را فعال کرده بودند، 
از مش�خص نبودن تکلیف سرویس‌ش�ان خبر داده و می‌گویند میان غیرفعال‌سازی کامل یا موقت این 

سرویس بلاتکلیف‌اند و نمی‌دانند آیا هزینه‌ای که جهت فعال‌سازی پرداخت شده، بازمی‌گردد 
و یا با قابلیت غیرفعال‌سازی موقت، امکان حفظ بسته با اعتبار یک‌ساله وجود دارد یا خیر؟...

کاربران اینترنت پرو در انتظار پاسخ؛

 پول‌ها بازمی‌گردد یا بسته‌ها حفظ می‌شود؟

سرمقاله

انرژی ارزان
اقتصاد گران

شورای سردبیری

ای��ران از نظر مناب��ع گازی 
کش��ور فقی��ری نیس��ت، ام��ا 
اقتصاد ایران س��ال هاس��ت از 
فقر به��ره وری رنج م��ی برد. 
مس��ئله ام��روز ان��رژی فق��ط 
کمب��ود تولید نیس��ت؛ مصرف 
ب��ی حس��اب، قیمت گ��ذاری 
نادرست، فرسودگی زیرساخت 
ها و س��رمایه گ��ذاری ناکافی 
نیز در ش��کل گی��ری ناترازی 
نق��ش دارند. ان��رژی ارزان اگر 
به مص��رف غیرهدفمند، اتلاف 
و عقب ماندگی سرمایه گذاری 
منجر ش��ود، در نهای��ت برای 

اقتصاد گران تمام می شود.
سال ها تصور غالب این بوده 
ک��ه وف��ور منابع نف��ت و گاز، 
مزیت همیش��گی اقتصاد ایران 
اس��ت. این تصور البته بی پایه 
نیس��ت. انرژی ارزان برای دهه 
ها به خانوارها، صنایع، حمل و 
نقل و کشاورزی کمک کرده و 
بخشی از هزینه تولید را پایین 
نگه داش��ته اس��ت. اما همین 
مزیت، وقتی با سیاست گذاری 
غلط همراه ش��ود، م��ی تواند 
به نقط��ه ضعف تبدیل ش��ود. 
منابع فراوان اگر درست قیمت 
گ��ذاری و مدیریت نش��وند، به 
جای افزای��ش رفاه، مصرف بی 

رویه و اتلاف ایجاد می کنند.

ادامه در همین صفحه

نات��رازی انرژی در ای��ران، نتیجه یک اتف��اق ناگهانی 
نیس��ت. این بحران آرام آرام ش��کل گرفته است. مصرف 
خانگی افزایش یافته، س��اختمان ها کم بازده مانده اند، 
تجهیزات پرمصرف ادامه حیات داده اند، صنایع انرژی بر 
با بهره وری پایین فعالیت کرده اند، س��رمایه گذاری در 
توس��عه میادین و زیرساخت ها عقب مانده و انرژی های 
تجدیدپذی��ر دیر جدی گرفته ش��ده اند. حالا نتیجه این 
روند در زمس��تان با فشار گاز و در تابستان با محدودیت 

برق خود را نشان می دهد.
در اقتص��اد، قیم��ت فقط ع��دد روی قبض ی��ا فاکتور 
نیست؛ قیمت یک پیام است. وقتی انرژی بسیار ارزان تر 
از ارزش واقعی آن عرضه می شود، پیام غلطی به مصرف 
کننده و تولیدکننده می دهد. خانوار انگیزه کمتری برای 
صرفه جویی دارد. ساختمان ساز به عایق کاری و مصرف 
بهین��ه کمتر اهمیت م��ی دهد. کارخانه برای نوس��ازی 
تجهی��زات پرمصرف عجله نمی کند. س��رمایه گذار هم 
در انرژی های نو یا فناوری های کم مصرف انگیزه کافی 
نمی بیند. نتیجه این می ش��ود که کل اقتصاد به مصرف 

بالاتر عادت می کند.
البته معنای این س��خن آن نیس��ت ک��ه قیمت انرژی 
باید ناگهان آزاد ش��ود و هزینه آن یکباره بر دوش مردم 
و تولیدکنن��ده بیفتد. چنین سیاس��تی می تواند تورم زا 
و اجتماعی پرهزینه باش��د. مس��ئله این است که انرژی 
ارزان باید هدفمند باشد، نه عمومی و بی حساب. مصرف 
ضروری خانوار باید حمایت شود، اما مصرف غیرضروری 
و پرمص��رف ه��ا نباید از همان یاران��ه ای بهره ببرند که 
خان��وار کم درآمد برای نیاز پای��ه خود دریافت می کند. 

عدالت انرژی یعنی حمایت از نیاز واقعی، نه پاداش دادن 
به مصرف بیشتر.

هزین��ه ناترازی انرژی را فقط دولت نمی پردازد. وقتی 
برق صنایع محدود می شود، کارخانه تولید کمتری دارد. 
وقت��ی تولید کاهش می یابد، هزینه تمام ش��ده بالا می 
رود. وقت��ی گاز نیروگاه ها یا صنای��ع با محدودیت روبه 
رو می شود، زنجیره تولید آسیب می بیند. وقتی صنایع 
فولاد، س��یمان، پتروشیمی یا سایر بخش های انرژی بر 
با قطعی یا محدودیت مواجه می شوند، اثر آن به قیمت 
مصالح، صادرات، اش��تغال، بازار سرمایه و بودجه خانوار 

منتقل می شود.
این نکته مهم اس��ت ک��ه ناترازی ان��رژی پنهان نمی 
ماند. ش��اید در ابتدا در قالب چند اطلاعیه مصرف، چند 
محدودیت صنعتی یا چند هش��دار مدیریتی دیده شود، 
ام��ا در نهایت به تورم و کاهش تولید تبدیل می ش��ود. 
اگ��ر کارخانه نتواند با ظرفیت کامل کار کند، عرضه کالا 
کاه��ش می یابد. اگ��ر عرضه کاهش یاب��د و تقاضا باقی 
بماند، قیمت ها بالا می رود. به زبان س��اده، خاموش��ی 

کارخانه امروز می تواند گرانی کالای فردا باشد.
بخش دیگری از مسئله به سرمایه گذاری برمی گردد. 
ان��رژی ارزان و درآمد ناکافی پروژه ه��ای انرژی، گاهی 
س��رمایه گذاری را بی جذابیت می کند. توسعه میادین 
گازی، فشارافزایی، نوسازی ش��بکه برق، کاهش تلفات، 
احداث نیروگاه های جدید و توس��عه انرژی خورشیدی، 
همگی منابع مالی م��ی خواهند. اگر مدل اقتصادی این 
پروژه ها روشن نباش��د، بخش خصوصی وارد نمی شود 
و دول��ت نیز ب��ه تنهایی توان تامین همه س��رمایه مورد 

نیاز را ندارد. در چنین شرایطی، انرژی خورشیدی دیگر 
یک انتخاب لوکس یا صرفا زیس��ت محیطی نیست؛ یک 
ض��رورت اقتصادی اس��ت. ایران از نظر تابش خورش��ید 
ظرفیت بالایی دارد و هر واحد برق خورشیدی می تواند 
بخشی از فشار بر نیروگاه های گازسوز را کم کند. وقتی 
برق خورش��یدی تولید می ش��ود، گازی که قرار بود در 
نیروگاه مصرف ش��ود، می تواند ب��رای مصارف ضروری، 
صنایع، ذخیره س��ازی یا حتی صادرات به کار رود. پس 
توسعه خورش��یدی ها در واقع نوعی صرفه جویی گازی 

است.
اما خورش��ید هم با ش��عار وارد مدار اقتصاد نمی شود. 
سرمایه گذار نیاز به قرارداد مطمئن، قیمت خرید روشن، 
پرداخت به موقع، امکان اتصال به شبکه و ثبات مقررات 
دارد. اگر سیاس��ت ها هر س��ال تغییر کن��د یا مطالبات 
تولیدکنن��دگان ب��رق با تاخیر پرداخت ش��ود، توس��عه 
تجدیدپذیرها کند می ماند. کش��ور نمی تواند از یک سو 
از صرفه جوی��ی میلیاردها مترمکعب گاز س��خن بگوید 
و از س��وی دیگر، مس��یر س��رمایه گذاری در انرژی نو را 

پرریسک و نامطمئن نگه دارد.
از ن��گاه ی��ک اقتص��اددان، راه حل نات��رازی انرژی 
ترکیبی است. نه فقط تولید بیشتر کافی است، نه فقط 
صرفه جویی ش��عاری. باید همزمان چند مسیر دنبال 
ش��ود: افزایش س��رمایه گذاری در تولید و زیرساخت، 
کاه��ش تلف��ات ش��بکه، اص�الح تدریج��ی و عادلانه 
قیم��ت ها، حمای��ت از مص��رف پایه خان��وار، جریمه 
مصرف غیرضروری، نوس��ازی صنای��ع پرمصرف، عایق 
کاری س��اختمان ها، توس��عه نیروگاه های خورشیدی 

و ش��فافیت در سیاست گذاری. مش��کل آنجاست که 
سیاس��ت انرژی در ایران اغلب واکنش��ی بوده اس��ت. 
در زمس��تان که گاز کم می آی��د، درباره صرفه جویی 
صحبت می کنیم. در تابس��تان که ب��رق کم می آید، 
صنایع محدود می شوند. بعد از عبور از بحران فصلی، 
اصلاحات اساس��ی دوباره به تعویق می افتد. این شیوه 
مدیری��ت، هزینه بحران را کم نمی کند؛ فقط آن را به 

فصل بعد منتقل می کند.
اقتص��اد ایران ب��ه جای مدیریت اضط��راری انرژی، به 
حکمرانی انرژی نی��از دارد. حکمرانی انرژی یعنی دولت 
بداند چه کسی چقدر مصرف می کند، کجا اتلاف وجود 
دارد، کدام بخش باید حمایت ش��ود، ک��دام بخش باید 
اصلاح ش��ود و س��رمایه گ��ذاری آینده از چه مس��یری 
تامین خواهد ش��د. بدون داده دقیق، تعرفه هوش��مند، 
قراردادهای پایدار و پاسخگویی نهادی، ناترازی هر سال 

بازخواهد گشت.
در ای��ن میان، باید مراقب عدالت اجتماعی بود. اصلاح 
ان��رژی اگر به صورت یکس��ان بر همه تحمیل ش��ود، به 
زی��ان گروه های کم درآمد تمام می ش��ود. خانواری که 
در خانه فرسوده زندگی می کند یا توان خرید تجهیزات 
ک��م مصرف ندارد، نباید همان ب��ار اصلاح را تحمل کند 
که مص��رف کننده پرمصرف و برخوردار تحمل می کند. 
سیاس��ت درس��ت باید از درآمدهای اصلاح انرژی برای 
حمایت هدفمند، نوس��ازی خانه های کم بازده، حمل و 
نقل عموم��ی و کاهش هزینه انرژی خانوارهای آس��یب 

پذیر استفاده کند.
سرمقاله امروز بر یک حقیقت ساده تاکید دارد: انرژی 

ارزان، اگر بی حساب توزیع ش��ود، اقتصاد را گران اداره 
می کند. یارانه ای که به مصرف بی رویه برسد، در نهایت 
از جیب همه مردم پرداخت می ش��ود؛ یک بار از بودجه 
دولت، یک ب��ار از کاهش تولید، یک بار از تورم، یک بار 
از خاموش��ی صنایع و یک ب��ار از آلودگی و اتلاف منابع. 
بنابراین دف��اع از انرژی ارزان برای هم��ه، لزوما دفاع از 
عدالت نیست. گاهی عدالت واقعی در این است که یارانه 

به نیازمند و مصرف پایه برسد، نه به مصرف بیشتر.
ای��ران برای عبور از ناترازی انرژی باید از تصور قدیمی 
»منابع فراوان یعنی خیال راح��ت« فاصله بگیرد. منابع 
فراوان فق��ط زمانی مزیت اند که با بهره وری، س��رمایه 
گذاری و مدیریت درست همراه شوند. گاز اگر بی حساب 
مصرف شود، حتی بزرگترین میدان های گازی هم نمی 
توانن��د نیاز آینده را تضمین کنند. خورش��ید اگر جدی 
گرفته نش��ود، فرصت صرف��ه جویی از دس��ت می رود. 
صنعت اگر نوسازی نش��ود، هر سال با محدودیت انرژی 

آسیب می بیند.
در نهایت، انرژی ارزان زمانی نعمت اس��ت که به تولید 
رقابت��ی، رفاه پای��دار و امنیت اقتصادی منجر ش��ود. اما 
وقت��ی به مص��رف بی رویه، س��رمایه گ��ذاری ناکافی و 
ناترازی مزمن تبدیل ش��ود، دیگر ارزان نیس��ت؛ هزینه 
آن فق��ط روی قبض نوش��ته نمی ش��ود، در تورم، رکود 
تولید، کاهش صادرات و فش��ار بر زندگ��ی مردم پنهان 
می ش��ود. اقتصاد ایران باید پیش از آنکه ناترازی انرژی 
ب��ه بحران دائمی تبدیل ش��ود، هزین��ه واقعی این ارزان 
فروشی را ببیند و مس��یر اصلاح را با عقلانیت، تدریج و 

عدالت آغاز کند.

با توجه به اینکه برخی ش��عب بانک‌ه��ا به بهانه »تعدد 
حساب« )داش��تن بیش از ۱۰ حس��اب بانکی(، از افتتاح 
حساب برای پرداخت وام خودداری می‌کنند، نحوه شکایت 
و اطلاع‌رسانی این تخلف بانکی جهت رسیدگی توسط نهاد 

ناظر اعلام می‌شود.
به گزارش ایسنا، در حالی که دریافت تسهیلات )وام‌های 
خُرد( این روزها بس��یاری از خانواده‌ها را به شعب بانک‌ها 
کشانده، روایت‌های مشترک متقاضیان از »سنگ‌اندازی‌های 
جدید« حکایت دارد. گزارش‌های رس��یده به ایسنا نشان 
می‌دهد برخی از ش��عب بانکی با استناد به موضوع »تعدد 
حساب‌های بانکی« مشتری، از انجام فرآیند افتتاح حساب 
یا تکمیل پرونده وام س��ر باز می‌زنند؛ بهانه‌ای که در عمل 

سد بزرگی در مسیر متقاضیان ایجاد کرده است.

بررسی‌های میدانی ایسنا نشان می‌دهد متقاضیان وقتی 
برای پیگیری وام خود به شعبه مراجعه می‌کنند، با جملات 
کوتاهی مانند »شما تعداد زیادی حساب در سیستم بانکی 
دارید و امکان باز کردن حس��اب جدید برای ش��ما مقدور 
نیس��ت« مواجه می‌ش��وند. این در حالی است که چنین 
روی��ه‌ای نه تنها فاقد وجاهت قانونی اس��ت، بلکه به نوعی 
فرار آشکار از زیر بار مسئولیت پرداخت تسهیلات تکلیفی 

محسوب می‌شود.
نگاهی به ضوابط بانک مرکزی

مطاب��ق ماده ۱۵ »ضوابط اجرایی ناظر بر الزامات افتتاح 
و نگهداری حس��اب‌های سپرده ریالی اشخاص حقیقی در 
مؤسسات اعتباری«، کنترل‌های مربوط به تعدد حساب‌های 
بانک��ی زمانی موضوعیت پیدا می‌کند که ش��خص با اراده 

خود برای افتتاح یک حساب سپرده جدید به بانک مراجعه 
کند. اما در مواردی که متقاضی برای دریافت تس��هیلات 
به بانک مراجعه ک��رده و بانک برای پرداخت وام ناگزیر از 
افتتاح حس��اب اس��ت، اعمال کنترل‌های مربوط به تعداد 

حساب‌های فرد موضوعیت ندارد.
همچنین بر اس��اس بند »ب« ماده ۱۶ این ضوابط، اگر 
فردی بیش از ۱۰ حساب غیرتجاری انفرادی داشته باشد، 
بانک موظف است علت افتتاح حساب جدید را از وی جویا 
شود و پس از بررسی دلایل اعلام‌شده درباره درخواست او 
تصمیم‌گیری کند. بنابراین این حکم به معنای ممنوعیت 
افتتاح حس��اب نیست، بلکه نوعی کنترل مضاعف با هدف 
اجرای مقررات مبارزه با پولش��ویی و افزایش ش��فافیت در 

نظام بانکی محسوب می‌شود.

راه پیگیری تخلف شعب
بر اساس پیگیری‌ها ایسنا از بانک مرکزی، برای رسیدگی 
به تخلف برخی ش��عب، مس��یر مش��خصی وجود دارد که 
رعای��ت آن می‌تواند هم به اصلاح رفتار آن ش��عبه خاص 
کمک کند و هم بازوی نظارتی بانک مرکزی را فعال کند. 

این دو مسیر به شرح زیر هستند:
- واحد بازرسی بانک عامل:

اگر در شعبه‌ای با مشکل فوق الذکر مواجه شدید، اولین 
و سریع‌ترین اقدام مراجعه به واحد بازرسی یا رسیدگی به 
شکایات همان بانک است. افراد می‌توانند از طریق بازرسی 

بانک‌های عامل شکایت و مشکل خود را پیگیر شوند.
- سامانه بانک مرکزی:

اگر پیگیری از طریق بازرس��ی داخل��ی بانک به نتیجه 

نرسید، افراد می‌توانند موضوع را به نهاد ناظر ارجاع دهند. 
بس��یاری از مردم از جزئیات ثبت شکایت در سایت بانک 
مرکزی بی‌اطلاع هستند. برای این کار کافی است گام‌های 

زیر را دنبال کنید:
- وارد وب‌س��ایت بانک مرکزی به نشانی cbi.ir شوید، 
از منوی اصلی س��ایت به بخش »درباره بانک« و س��پس 
»تماس با ما« بروید. در این قس��مت گزینه »پاسخگویی 
به ش��کایات« یا »ارتباطات مردم��ی« را انتخاب کنید. در 
مرحله بعد وارد بخش »ثبت شکایت و درخواست« شوید. 
در نهایت بر روی لینک »ورود به سامانه ارتباطات مردمی 
بانک مرکزی« کلیک کنید تا وارد سامانه اصلی جهت درج 
متن ش��کایت و مستندات خود ش��وید )تصویر راهنما در 

ادامه آمده است(.

بهانه تعدد حساب؛ تخلف بانکی را چگونه گزارش کنیم؟

انرژی ارزان، اقتصاد گران

تبدیل شدن به یک رهبر تجاری در کلاس جهانی با رفتارهای حرفه‎ای
رهبری تجاری فقط در ارتباط با مدیریت بهینه امور یا حتی کنترل بر روی دیگران نیست. بسیاری از افراد برای 
اینکه مدیران خوبی باشند، فقط به دنبال کنترل بر روی تمام جنبه‎های کاری برندشان هستند. در این میان وظیفه 
رهبران تجاری بس��یار گسترده‎تر است. آنها الگوهای یک برند برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف محسوب 
می‎شوند. همچنین کارمندان نیز برای کار و فعالیت بهتر همیشه آنها را مد نظر قرار می‎دهند. از این نظر شما برای 
تبدیل ش��دن به یک رهبر تجاری باید تک تک حرکات‎تان را مد نظر قرار دهید. این امر وضعیت ش��ما را به طور 
ویژه‎ای بهینه‎سازی کرده و موقعیت‎تان در بازار را نیز توسعه خواهد داد.  امروزه رهبران تجاری بسیار موفق و بزرگی 
در دنیا فعالیت دارند. اگر شما هم دوست دارید تبدیل به یک رهبر تجاری مثل آنها شوید، باید پیش از هر فعالیتی 

نسبت به دشواری‎های این مسیر آگاهی داشته باشید. این امر به معنای ضرورت تحمل و صبر بالا در این میان...
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شماره 2942

سرعت رشد اجاره‌بها کم شد 
گزارش مرکز آمار ایران حاکی اس��ت، سرعت رش��د اجاره‌بهای مسکن در 

کشور کاهش یافت.
به گزارش ایسنا، گزارش جدید مرکز آمار ایران در خصوص تغییرات شاخص 
قیمت مصرف‌کننده مربوط به بازه زمانی اردیبهشت ماه ۱۴۰۵ نشان می‌دهد، 
در ماه گذش��ته، تورم نقطه به نقطه و سالانه، شاخص اجاره‌ مسکن در کشور 

کاهش یافته است.
تورم نقطه به نقطه شاخص اجاره مسکن به کمترین سطح چهار سال اخیر 
و تورم س��الانه ش��اخص اجاره نیز به کمترین میزان از دی ماه ۱۴۰۱ تاکنون 

رسیده است.
در اردیبهشت ماه در حالی که تورم عمومی نقطه به نقطه، به مرز ۸۴ درصد 
رس��ید، اما تورم نقطه به نقطه شاخص اجاره مسکن به سطح ۳۰.۹ درصدی 

کاهش یافت.
همچنین در حالیکه تورم عمومی ماهانه ۸.۸ درصد گزارش شد، تورم ماهانه 

شاخص اجاره مسکن در این ماه ۱.۹ درصد بود.
تورم عمومی سالانه در گزارش مرکز آمار ایران در خصوص تغییرات شاخص 
قیمت مصرف‌کننده، ۵۷.۷ درصد و تورم س��الانه شاخص اجاره مسکن ۳۳.۲ 
درصد گزارش شده است. تورم سالانه شاخص اجاره مسکن نیز در اردیبهشت 
ماه به کمترین س��طح ۴۱ ماه اخیر رسیده اس��ت و از دی ماه ۱۴۰۱ تاکنون 

پایین‌ترین سطح تورم سالانه شاخص اجاره بوده است.
بررس��ی داده‌های مرکز آمار ایران در خصوص تورم نقطه به نقطه شاخص 
اجاره مس��کن نشان می‌دهد، سرعت رشد اجاره‌بهای مسکن که در نیمه دوم 
سال ۱۴۰۲ و نیمه اول ۱۴۰۳ از ۴۰ درصد عبور کرده بود، از نیمه دوم ۱۴۰۳، 
ماه به ماه کاهش یافت و هم‌اکنون و به رغم افزایش سرعت رشد سایر کالاها و 

خدمات، به کمترین سطح در چهار سال اخیر رسیده است.
سرعت رش��د اجاره‌بهای مسکن، همچنین، نسبت به تورم ۱۲ گروه اصلی 
کالاها و خدمات مصرفی خانوارهای کش��ور کمتر بوده است؛ به طوریکه تورم 
اجاره مسکن حدود یک چهارم تورم گروه خوراکی‌ها و آشامیدنی‌ها بوده است.
در حالیکه س��طح ۳۰.۹ درصدی تورم نقطه به نقطه شاخص اجاره مسکن 
کمترین میزان رشد قیمت در میان سایر کالاها و خدمات بوده است، دخانیات 
با ۱۶۴.۳ درصد، خوراکی‌ها و آش��امیدنی‌ها با ۱۲۹.۸ درصد و مبلمان و لوازم 
خانگی با ۱۰۰ درصد رش��د قیمت، بیشترین میزان تورم را در اردیبهشت ماه 

تجربه کردند.

سقف انتقال وجه و خرید چقدر است؟
درپی افزایش س��قف‌ تراکنش‌های بانکی از ۱۰ اسفند ۱۴۰۴ که به منظور 
ارائه خدمات بیشتر انجام شده بود، این مبالغ نقل و انتقال در سال جاری نیز 
برای تسهیل امور مشتریان بانکی برجا مانده است که بر اساس آن سقف خرید 
با کارت بانکی روزانه ۴۰۰ میلیون تومان و کارت به کارت در بانک مش��ترک 

۱۵ میلیون تومان است.
به گزارش ایسنا، بانک مرکزی در تاریخ ۱۰ اسفند ۱۴۰۴ با ابلاغ بخشنامه‌ای 
به ش��بکه بانکی، مجموعه‌ای از تغییرات در س��قف تراکنش‌ها، انتقال وجه و 
خریدهای کارتی را اجرایی کرد. اقدامی که با هدف تسهیل دسترسی مشتریان 
ب��ه خدمات بانکی و کاهش محدودیت‌های موج��ود در نقل و انتقال وجوه، با 
توجه به شرایط خاص کشور )در زمان آغاز تجاوز آمریکا و رژیم صهیونیستی 

به ایران( صورت گرفت.
بر اساس این بخشنامه، سقف انتقال وجه غیرحضوری از محل حساب‌های 
غی��ر تج��اری از روزانه ۲۰۰ میلیون تومان به ۳۰۰ میلی��ون تومان و از محل 
حساب‌های تجاری از روزانه ۵۰۰ میلیون تومان به یک میلیارد تومان افزایش 

یافت.
همچنین سقف انتقال وجه از طریق سامانه »پل« نیز از ۵۰ میلیون تومان 

به ۱۰۰ میلیون تومان رسید.
در همین راس��تا س��قف انتقال وجه کارت‌به‌کارت در ش��بکه شتاب از ۱۰ 
میلیون تومان ب��ه ۱۵ میلیون تومان افزایش یافت؛ موضوعی که امکان انجام 

بخشی از مبادلات روزمره را با سهولت بیشتری برای مشتریان فراهم کرد.
بر این اس��اس، آستانه مربوط به حساب‌های غیرتجاری اشخاص حقیقی از 
۴۰۰ میلیون تومان به ۵۰۰ میلیون تومان و برای حس��اب‌های تجاری از یک 

میلیارد تومان به دو میلیارد تومان افزایش پیدا کرد.
در بخ��ش دیگری از این مصوبه، س��قف خریدهای کارت��ی برای گروه‌های 
مختلف از جمله افراد ۱۲ تا ۱۸ س��ال و اش��خاص محجور نیز افزایش یافت. 
به‌گونه‌ای که امکان انجام تراکنش‌های خرید با مبالغ بالاتر نسبت به گذشته 
برای این گروه‌ها فراهم شد. سقف خرید با کارت بانکی به ۴۰۰ میلیون تومان 
رس��یده که نسبت به س��قف‌های قبلی افزایش قابل توجهی داشته است. این 
اقدام می‌تواند فرآیند خرید کالا و خدمات را برای مردم و کسب‌وکارها تسهیل 
کرده و نیاز به اس��تفاده از روش‌های متع��دد پرداخت را کاهش دهد. افزایش 
س��قف ابزارهای پرداخت غیرحضوری و توسعه ظرفیت سامانه‌های بانکی، در 
کنار کاهش نیاز به مراجعه حضوری، از جمله اقداماتی بود که بانک مرکزی در 
راس��تای پایداری خدمات بانکی و پاسخگویی به نیازهای مشتریان در دستور 
کار قرار گرفت. مرور بخش��نامه ۱۰ اس��فند ۱۴۰۴ نشان می‌دهد بخش قابل 
توجهی از سقف‌های عملیاتی فعلی شبکه بانکی کشور، ریشه در تصمیمات و 
تغییراتی دارد که بانک مرکزی در آن مقطع به شبکه بانکی ابلاغ کرد و اکنون 

نیز همین مبالغ برجاست.

تسهیلات قرض‌الحسنه ودیعه، خرید یا ساخت 
مسکن فرزند سوم ابلاغ شد

بانک مرکزی دس��تورالعمل اجرایی تسهیلات قرض‌الحسنه ودیعه، خرید یا 
ساخت مسکن فرزند سوم و بیشتر را به پنج بانک عامل ابلاغ کرد.

به گزارش خبرگزاری مهر به نقل از بانک مرکزی،‌ این بانک دس��تورالعمل 
اجرایی تسهیلات قرض‌الحس��نه ودیعه یا خرید یا ساخت مسکن فرزند سوم 
و بیش��تر را به پنج بانک عامل مس��کن، تجارت، صادرات ایران، ملت و پست 
بانک ابلاغ کرد. سقف فردی این تسهیلات، مبلغ ۴۵۰ میلیون تومان با دوره 
بازپرداخت حداکثر ۲۰ سال است. بانک مرکزی، پیرو نامه شماره ۳۸۰۸۷‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏/۰۵ 
مورخ ۲۹‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏/۰۲‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏/۱۴۰۵پیرامون ابلاغ تس��هیلات قرض‌الحسنه ودیعه یا خرید یا 
ساخت مسکن برای خانواده‌های فاقد مسکن که از ابتدای سال ۱۳۹۹ به بعد 
صاحب فرزند س��وم یا بیشتر می‌شوند موضوع ردیف )۲‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏-۱‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏‏-۵( جدول الزامات 
مصارف قانون بودجه س��ال ۱۴۰۵ کل کشور، دستورالعمل اجرایی تسهیلات 
یادشده ابلاغ شد. لازم به ذکر است سقف فردی تسهیلات مزبور، مبلغ ۴.۵۰۰ 
میلیون ریال با دوره بازپرداخت حداکثر ۲۰ س��ال اس��ت. همچنین به منظور 
پرداخت تس��هیلات قرض‌الحسنه ودیعه یا خرید یا ساخت مسکن فرزند سوم 

و بیشتر در سال‌جاری، مبلغ ۵ هزار میلیارد تومان در نظر گرفته شده است.
شایان ذکر اس��ت، بانک عامل موظف است فهرست شعبی را که در سطح 
کشور نسبت به پرداخت این تسهیلات اقدام می کنند، در تارنمای خود به طور 

مشخص برای اطلاع متقاضیان منتشر کند.

خبرنــامه

فرصت امروز: بازار خودرو در ایران س��ال هاست فقط با قیمت، عرضه 
و تقاض��ای واقعی حرکت نم��ی کند؛ این بازار با انتظار، ش��ایعه، ترس 
از گران��ی و وع��ده های فروش نیز نفس می کش��د. هر ب��ار که خبری 
از پی��ش فروش، فروش فوق العاده، عرضه مح��دود یا افزایش احتمالی 
قیمت منتش��ر می شود، موج تازه ای از نگرانی و هیجان در بازار شکل 
می گیرد. خریدار مردد می ش��ود که امروز بخرد یا صبر کند، فروشنده 
قیمت پیش��نهادی خ��ود را بالا می برد و واس��طه ه��ا از فضای مبهم 
استفاده می کنند. نتیجه این چرخه، بازاری است که حتی در روزهایی 

که معامله چندانی ندارد، از نظر روانی آرام نیست.
خ��ودرو ب��رای خانوار ایران��ی فقط وس��یله حمل و نقل نیس��ت. در 
اقتص��ادی که تورم مزمن ارزش پول را کاهش می دهد، خودرو به یک 
دارایی سرمایه ای تبدیل شده است. بسیاری از مردم خودرو را نه فقط 
برای مصرف، بلکه برای حفظ ارزش پول خود می خرند. همین ویژگی 
باعث ش��ده بازار خودرو به ش��دت از انتظارات تورمی اثر بگیرد. وقتی 
مردم احس��اس کنند قیمت ها در آینده بالات��ر می رود، تقاضای امروز 
افزایش می یابد؛ حتی اگر نیاز مصرفی فوری وجود نداش��ته باشد. این 

تقاضای احتیاطی، خود به افزایش فشار قیمتی دامن می زند.
وعده فروش و ترس از جا ماندن

در چنین ب��ازاری، جمله هایی مانند »امروز نخری، فردا گران تر می 
خری« فقط یک تبلیغ ساده نیست؛ نوعی تحریک انتظارات است. وقتی 
خریدار احس��اس کند فرصت محدود اس��ت، س��همیه تمام می شود یا 
قیمت بعدی بالاتر خواهد بود، تصمیم خرید او از منطق مصرفی فاصله 
می گیرد و به رفتار اضطراری نزدیک می شود. این همان نقطه ای است 
که پی��ش فروش های مبهم، اطلاعیه های نصف��ه و نیمه و وعده های 

کاغذی می توانند بازار را ملتهب کنند.
پیش فروش در اصل باید ابزاری برای تنظیم بازار، برنامه ریزی تولید 
و پاس��خ به تقاضای واقعی باش��د. اگر خودروس��از بتواند زمان تحویل، 
قیمت، مش��خصات خودرو، تعهدات خدماتی و شرایط قرارداد را شفاف 
اعلام کند، پیش فروش می تواند بخشی از التهاب بازار را کاهش دهد. 
اما وقتی خریدار نداند خودرو دقیقا چه زمانی تحویل می ش��ود، قیمت 
نهایی چگونه محاسبه خواهد شد و آیا تعهدات فروش به موقع اجرا می 

شود یا نه، پیش فروش به جای آرامش، بی اعتمادی ایجاد می کند.
بازار خودرو به دلیل تجربه های گذش��ته، نسبت به وعده ها حساس 
اس��ت. تاخیر در تحویل، تغییر ش��رایط، اختلاف قیمت کارخانه و بازار، 
کیفی��ت نارضایت بخش و ابهام در خدمات پس از فروش، باعث ش��ده 
بخشی از خریداران با بدبینی به طرح های فروش نگاه کنند. در چنین 
شرایطی، حتی یک اطلاعیه فروش جدید نیز اگر شفاف نباشد، به جای 

کنترل تقاضا، می تواند موج تازه ای از نگرانی ایجاد کند.
عرضه واقعی؛ حلقه گمشده آرامش

اصل ماج��را در بازار خودرو به عرضه واقعی برم��ی گردد. بازاری که 
عرضه کافی و منظم داش��ته باش��د، کمتر اس��یر ش��ایعه و هیجان می 
ش��ود. اگر خریدار بداند خودرو در زمان مناس��ب و با شرایط روشن در 
دسترس اس��ت، نیازی نمی بیند برای هر طرح فروش صف بکشد یا از 
ترس گران��ی، خرید خود را جلو بیندازد. اما وقتی عرضه محدود، قطره 
چکان��ی یا نامنظم باش��د، حتی تقاضای مصرفی هم ب��ه رفتار هیجانی 

تبدیل می شود.
کمب��ود عرضه واقعی، فاصله میان قیمت رس��می و ب��ازار آزاد را هم 
تش��دید می کند. هرچه این فاصله بیش��تر شود، انگیزه ثبت نام، دلالی 
و خری��د غیرمصرف��ی افزایش می یابد. در چنی��ن وضعیتی، طرح های 
فروش به جای اینکه خودرو را به مصرف کننده واقعی برسانند، ممکن 
اس��ت به فرصتی برای کسب س��ود از اختلاف قیمت تبدیل شوند. این 

همان بیماری مزمن بازار خودروست: وقتی کالا کمیاب و قیمت گذاری 
چندگانه اس��ت، مص��رف کننده واقعی در رقابت با واس��طه ها قرار می 

گیرد.
در بازار سالم، قیمت باید علامتی برای تعادل عرضه و تقاضا باشد. اما 
در بازار خودرو ایران، قیمت اغلب به نتیجه ترکیبی از سیاس��ت دولتی، 
محدودی��ت عرضه، انتظ��ارات تورمی، نرخ ارز، هزین��ه تولید، انحصار و 
رفتار واس��طه ها تبدیل شده است. به همین دلیل، کنترل قیمت روی 
کاغ��ذ لزوما به کنترل بازار در عمل منجر نمی ش��ود. اگر عرضه کافی 
نباشد و اعتماد وجود نداشته باشد، قیمت رسمی فقط بخشی از داستان 

خواهد بود.
انحصار و قیمت گذاری؛ دوگانه فرساینده

یک��ی از ریش��ه های ناآرامی ب��ازار خودرو، ترکی��ب انحصار و قیمت 
گذاری دستوری اس��ت. از یک سو، بازار با تعداد محدودی تولیدکننده 
بزرگ و محدودیت واردات روبه روست؛ از سوی دیگر، دولت می کوشد 
قیمت را کنترل کند تا فش��ار مستقیم بر مصرف کننده کمتر شود. این 
ترکیب در ظاهر به نفع خریدار طراحی شده، اما در عمل بارها به شکل 
گیری صف، رانت، کاهش کیفیت، کمبود عرضه و فاصله قیمت کارخانه 

و بازار انجامیده است.
خودروس��از معمولا از هزینه های بالای تولید، ن��رخ ارز، قیمت مواد 
اولیه، بدهی های انباش��ته و فشارهای مالی سخن می گوید و خواستار 
اصلاح قیمت می ش��ود. مصرف کننده اما از کیفیت پایین، قیمت بالا، 
تاخیر در تحویل و نبود رقابت گلایه دارد. دولت هم میان این دو طرف 
گرفتار اس��ت؛ اگر قیمت را آزاد کند، شوک به بازار و نارضایتی عمومی 
ایجاد می شود؛ اگر قیمت را سرکوب کند، خودروساز از زیان و کاهش 

تولید سخن می گوید.
ای��ن وضعیت یک تناق��ض مه��م دارد: وقتی بازار انحصاری اس��ت، 
آزادس��ازی قیمت بدون رقابت واقعی می توان��د به زیان مصرف کننده 
تمام شود. اما قیمت گذاری دستوری در بازار انحصاری نیز اگر با اصلاح 
ساختار تولید و عرضه همراه نباشد، فقط رانت و کمبود ایجاد می کند. 
بنابراین راه حل واقعی، نه آزادسازی ساده قیمت است و نه ادامه قیمت 
گذاری فرس��اینده؛ راه حل، افزایش رقابت، ش��فافیت هزینه ها، واردات 

موثر، ارتقای کیفیت و پاسخگو کردن خودروساز است.
واردات؛ وعده یا ابزار تنظیم؟

واردات خودرو در س��ال های اخی��ر بارها به عنوان راهی برای تنظیم 
بازار مطرح ش��ده است. از نظر اقتصادی، واردات می تواند فشار رقابتی 
ایجاد کند، کیفیت را بالا ببرد و انتظارات بازار را تعدیل کند. اما واردات 
زمانی اثرگذار اس��ت که حجم، زمان بندی، قیمت نهایی و گروه هدف 
آن روش��ن باش��د. اگر واردات محدود، کند، گران یا گرفتار بروکراسی 

باشد، نمی تواند بازار را تنظیم کند.
مص��رف کننده وقتی اث��ر واردات را حس می کند ک��ه گزینه واقعی 
پیش روی خود ببیند. صرف اعلام واردات یا انتش��ار خبرهای پراکنده، 
اگر به عرضه ملموس در بازار منجر نشود، فقط انتظارات را برای مدتی 
کوتاه تغییر می دهد. بازار خودرو به تجربه آموخته است که میان وعده 
واردات و تحوی��ل واقع��ی خودرو فاصله زیادی می تواند وجود داش��ته 

باشد. همین فاصله، اثر روانی سیاست ها را کاهش می دهد.
واردات همچنی��ن بای��د در کنار اصلاح تولید داخلی دیده ش��ود. اگر 
واردات فق��ط مح��دود ب��ه تعداد اندکی خ��ودرو ش��ود و تولید داخلی 
همچنان با مش��کلات س��اختاری باق��ی بماند، اثر آن بر ب��ازار عمومی 
مح��دود خواهد بود. بازار خودرو ایران به رقابت واقعی نیاز دارد؛ رقابتی 
ک��ه هم تولیدکننده داخلی را وادار به بهبود کند و هم مصرف کننده را 

از انتخاب های محدود نجات دهد.

خریدار خودرو دنبال چه چیزی است؟
خری��دار ام��روز خودرو بیش از هر چیز به اطمین��ان نیاز دارد. او می 
خواه��د بداند اگر ثبت نام کرد، خ��ودرو را چه زمانی تحویل می گیرد. 
می خواهد قیمت نهایی روشن باشد. می خواهد کیفیت خودرو با مبلغ 
پرداختی تناس��ب داشته باشد. می خواهد خدمات پس از فروش واقعی 
دریافت کند. می خواهد مطمئن باش��د در برابر تاخیر، تغییر شرایط یا 
بدعهدی، حقوقش حفظ می ش��ود. این خواس��ته ها پیچیده نیستند؛ 
اص��ول ابتدایی ه��ر بازار مصرفی س��الم اند. اما در بازار خ��ودرو ایران، 
همین اصول بارها محل مناقش��ه بوده اند. وقتی خریدار احس��اس کند 
قرارداد فروش بیش��تر به نفع فروشنده نوشته شده و سازوکار رسیدگی 
به شکایت موثر نیست، اعتماد او از بین می رود. در چنین فضایی، بازار 

حتی با خبر افزایش عرضه نیز آرام نمی شود.
اعتماد مصرف کننده با تبلیغات ساخته نمی شود. با تحویل به موقع، 
قیمت ش��فاف، کیفیت قابل قبول و پاسخگویی س��اخته می شود. اگر 
خودروس��ازان و سیاست گذار می خواهند بازار از فضای هیجانی خارج 
ش��ود، باید از وعده های کلی فاصله بگیرند و به تعهدات قابل س��نجش 

روی بیاورند.
خودرو و انتظارات تورمی

بازار خودرو یکی از آینه های انتظارات تورمی در ایران اس��ت. وقتی 
مردم نگران آینده قیمت ها هستند، خودرو به یکی از گزینه های حفظ 
ارزش دارایی تبدیل می ش��ود. حتی کس��انی که نیاز فوری به خودرو 
ندارند، ممکن اس��ت ب��رای جلوگیری از کاهش ارزش پ��ول وارد بازار 
ش��وند. این رفتار در اقتصاد تورمی طبیعی است، اما برای بازار مصرفی 

زیانبار است.
وقتی خودرو از کالای مصرفی به دارایی س��رمایه ای تبدیل می شود، 
سیاس��ت های تنظیم بازار دشوارتر می شود. تقاضا فقط تابع نیاز حمل 
و نقل نیس��ت؛ تابع نرخ ارز، تورم، نرخ سود بانکی، قیمت طلا، وضعیت 
بورس و انتظارات سیاس��ی نیز هس��ت. به همین دلیل، آرام کردن بازار 
خودرو بدون کنترل تورم و ثبات اقتصاد کلان ممکن نیس��ت. اگر مردم 
همچنان انتظار گرانی داشته باشند، هر طرح فروش می تواند به مسابقه 

خرید تبدیل شود.
جمع بندی؛ آرامش بازار با وعده نمی آید

ب��ازار خودرو با وعده های کاغذی آرام نمی گیرد. آرامش این بازار به 
عرضه واقعی، قرارداد ش��فاف، رقاب��ت، واردات موثر، کیفیت قابل قبول 
و سیاس��ت گذاری قابل پیش بینی نیاز دارد. تا زمانی که فاصله قیمت 
رس��می و بازار آزاد بالا باش��د، عرضه محدود بمان��د و خریدار به زمان 
تحوی��ل و قیمت نهایی اعتماد نکند، ه��ر پیش فروش تازه می تواند به 

جای کاهش التهاب، آن را بازتولید کند.
خودرو برای خانوار ایرانی کالایی پرهزینه و حساس است. مردم حق 
دارند بدانند چه می خرند، چه زمانی تحویل می گیرند و چه تعهدی در 
برابر پولشان وجود دارد. سیاست گذار نیز اگر می خواهد از التهاب این 
بازار بکاهد، باید از مدیریت مقطعی و اعلام طرح های فروش پی در پی 
فراتر برود. بازار خودرو نه با ش��عار حمایت از مصرف کننده اصلاح می 
شود و نه با آزادسازی بی قید قیمت؛ این بازار به اصلاح ساختار، رقابت 

واقعی و بازسازی اعتماد نیاز دارد.
تا وقتی خریدار احس��اس کن��د امروز و فردا ک��ردن در بازار خودرو 
م��ی تواند به معنای از دس��ت دادن قدرت خرید باش��د، آرامش واقعی 
ش��کل نمی گیرد. تا وقتی خودروس��از پاس��خگوی کیفی��ت و تحویل 
نباش��د، اعتماد برنمی گردد. و تا وقتی سیاست ها میان قیمت گذاری، 
انحصار، واردات محدود و وعده های فروش سرگردان باشد، بازار خودرو 
همچنان زیر سایه ترس از گرانی و وعده های کاغذی باقی خواهد ماند.

چرا خریدار هنوز آرام نمی گیرد؟

بازار خودرو و وعده های کاغذی

در پی افزایش چش��مگیر قیمت محصولات یک خودروس��از مونتاژی 
نهادهای نظارتی از جمله س��ازمان حمایت و وزارت صمت، این اقدام را 
فاقد وجاهت قانونی اعلام کرده و از متقاضیان خواستند تا زمان تعیین 
قیمت‌ه��ای قانونی و نهایی، از خری��د و واریز وجه برای محصولات این 

شرکت خودداری کنند.
به گزارش ایس��نا، در حالی که بازار خودرو طی هفته‌های گذشته در 
حال طی کردن یک روند اصلاحی پس از افزایش شدید قیمت‌ها در نیمه 
دوم فروردین ماه تا نیمه دوم اردیبهش��ت ماه بود، در روزهای گذش��ته 
انتشار لیست جدید قیمت محصولات شرکت »مدیران خودرو«، شوکی 
دوباره به بازار خودرو کشور وارد کرد. این شرکت که عرضه محصولات 
س��ه نش��ان تجاری چینی یعنی؛ »ام‌وی‌ام«، »فونیکس« و »اکستریم« 
را ب��ر عهده دارد، در اقدامی بدون اطلاع قبل��ی، بهای محصولات خود 
را افزایش داد که در برخی مدل‌ها ش��اهد رشد ۱۰۰ درصدی قیمت‌ها 
هس��تیم؛ افزایش��ی که قیمت کارخانه یکی از خودروه��ای چینی این 

شرکت را به مرز باورنکردنی ۱۰ میلیارد تومان نزدیک کرد.
تکرار سناریوی‌های قبلی / بازی تکراری خودروسازها یا افزایش 

قیمت
اما نکته قابل توجه در این افزایش قیمت، تس��ری آن به مش��تریانی 
اس��ت که در ماه‌های گذشته نس��بت به پیش‌خرید خودرو اقدام کرده 
بودند. طبق برخی ش��نیده‌ها، خریدارانی که با امید به قیمت‌های قبلی 
س��رمایه‌گذاری کرده بودند، با بن بس��تی به نام »تسویه حساب با نرخ 
جدید« مواجه خواهند ش��د؛ رویه‌ای که به نظر می‌رسد حتی با مصوبه 
اخیر ش��ورای رقابت که به نوعی حمایت از خودروسازان مونتاژی تلقی 

می‌شد، نیر در تضاد است.

واکنش‌ها چه بود؟
اما این افزایش ش��دید قیمت، توس��ط خودروس��از مذکور، با واکنش 
نهادهای نظارتی روبرو شده است. سازمان حمایت از مصرف‌کنندگان و 
تولیدکنندگان در واکنش به این اقدام، با صدور اطلاعیه‌ای، قیمت‌های 
جدید را »فاقد وجاهت قانونی« دانست و صراحتا اعلام کرد که مدیران 
خ��ودرو به صورت »خودس��رانه« و بدون هیچ‌گون��ه هماهنگی اقدام به 
تغییر نرخ‌ محصولات کرده و از مردم خواس��ته تا زمان اصلاح قیمت‌ها 

از خریدهای احتمالی از این شرکت خودداری کنند.
قیمت‌ها با واقعیت گمرکی همخوانی ندارد

در ادام��ه ای��ن واکنش‌ها، مه��دی ضیغمی -  مدی��رکل دفتر صنایع 
خ��ودروی وزارت صم��ت - نیز بر غیرقانونی بودن ای��ن رویه مهر تایید 
زد گفت: بررس��ی‌های کارشناسی نشان می‌دهد قیمت‌های اعلامی این 
ش��رکت هیچ‌گونه انطباق��ی با ارزش‌های گمرکی و مس��تندات موجود 
ندارد و این موضوع یعنی ش��رکت مذکور نه تنها فرآیند قانونی را طی 
نکرده، بلکه در محاسبات خود نیز ارقامی فراتر از واقعیت‌های اقتصادی 

و وارداتی را لحاظ کرده است.
امروز )س��ه ش��نبه ۱۲ خردادماه( نیز، احمد شانیان - معاون بازرسی 
سازمان حمایت - نیز با اشاره به مصوبه شهریورماه سال ۱۴۰۴ شورای 
رقاب��ت، تاکید کرد که طبق قانون، هرگونه تعدی��ل قیمت باید پس از 
ارائه مدارک به سازمان حمایت و تایید نهایی محاسبات صورت بگیرد.

وی افزای��ش ۸۰ ت��ا ۱۰۰ درصدی قیمت‌ها را خ��روج از ریل قانونی 
دانس��ت و از شهروندان خواس��ت تا زمان اصلاح قیمت‌ها و بازگشت به 
روال قانونی، از هرگونه واریز وجه به حساب این شرکت خودداری کنند.

همچنین امروز در جدیدترین واکنش، حس��ین فرهید زاده -  رئیس 

س��ازمان حمایت مصرف‌کنندگان و تولیدکنندگان - گفت: در رابطه با 
افزایش قیمت اخیر توس��ط ش��رکت مدیران خودرو،‌ ب��ا توجه به اینکه 
مدارک و مس��تندات این ش��رکت کامل نبوده و استعلاماتی که توسط 
دس��تگاهای مختل��ف در حال انج��ام بود، این افزای��ش قیمت وجاهت 
قانون��ی ن��دارد. وی اف��زود: به این ش��رکت اخطار کتبی داده ش��ده تا 
هیچگونه فروشی را با قیمت اعلامی جدید انجام ندهد و از سوی دیگر 
نیز از مردم و متقاضیان درخواس��ت داریم ک��ه فعلا هیچگونه خریدی 
ب��ا قیمت‌های جدی��د انجام ندهند تا قیمت‌ه��ای قانونی مربوط به این 

شرکت اعلام شود.
زمان فرجام اقدامات خودسرانه به پایان نرسیده است؟

بدون ش��ک افزایش ناگهانی قیمت محصولات کارخانه توسط برخی 
خودروس��ازان و آن هم افزایش شدید قیمتی که هیچ همخوانی با تورم 
و حتی افزایش قیمت‌ها ندارد، نتیجه‌ای جز ارس��ال س��یگنال افزایش 
قیمت به بازار خودرو بر جای نخواهد گذاش��ت و گامی خواهد ش��د تا 
دیگر خودروس��ازان به یکباره و حتی ش��بانه ب��رای افزایش قیمت‌های 
ش��دیدی در محصولات خود اقدام نکنند که نتیج��ه‌ای جز التهاب در 

بازار خودرو کشور بر جای نخواهد گذاشت.
با این حال، امروز توپ در زمین خودروس��ازان قرار دارد و این پرونده 
آزمونی جدی برای نهادهای متولی و نظارتی از وزارت صمت، س��ازمان 
حمایت، ش��ورای رقابت گرفته تا نهادهای قضائی، بدل ش��ده تا نش��ان 
دهن��د در برابر رفتارهای انحصاری و خودس��رانه در بازار خودرو، تا چه 
حد بر حقوق مصرف‌کنندگان پافشاری می‌کنند و یا همچنان شاهد این 
دس��ت تقابل‌های پرهزینه میان بخ��ش خصوصی و نهادهای حاکمیتی 

خواهیم بود.

خریداران دست نگه دارند؛ دولت افزایش قیمت یک خودروساز مونتاژی را رد کرد



فرصت امروز: بازگشت سکوهای فراساحلی پارس جنوبی به مدار تولید 
گاز، در ظاهر خبری فنی از صنعت انرژی اس��ت، اما در واقع نش��انه ای از 
اهمیت حیاتی گاز برای کل اقتصاد ایران اس��ت. پارس جنوبی فقط یک 
میدان گازی نیست؛ قلب تپنده تامین انرژی کشور است. گاز این میدان در 
خانه ها مصرف می شود، نیروگاه ها را روشن نگه می دارد، صنایع بزرگ 
را تغذیه می کند، خوراک پتروش��یمی ها را تامین می کند و بر صادرات، 
بودجه، تولید و اش��تغال اثر می گذارد. هر اخت�الل در این زنجیره، فقط 

مسئله وزارت نفت نیست؛ مسئله کل اقتصاد است.
همزمان با خبر بازگش��ت بخش��ی از ظرفیت تولید گاز، بحث توس��عه 
نیروگاه های خورش��یدی و صرفه جوی��ی میلیاردها مترمکعب گاز دوباره 
پررنگ شده است. کنار هم قرار گرفتن این دو خبر، تصویر مهمی از اقتصاد 
انرژی ایران می س��ازد: کش��ور برای عبور از ناترازی انرژی، هم به حفظ و 
افزایش تولید گاز نیاز دارد و هم به کاهش وابستگی برق به سوخت های 
فسیلی. دیگر نمی توان فقط با تولید بیشتر، بحران مصرف بیشتر را جبران 
کرد. باید همزمان هم تولید را حفظ کرد، هم مصرف را مدیریت کرد، هم 

بهره وری را بالا برد و هم انرژی های تجدیدپذیر را جدی گرفت.
پارس جنوبی؛ قلب اقتصاد گازی ایران

اهمیت پارس جنوبی از آنجا می آید که بخش بزرگی از گاز ایران از این 
منطقه تامین می شود. گاز در اقتصاد ایران نقش چندگانه دارد. خانوارها 
برای گرمایش، پخت و پز و مصرف روزمره به آن وابس��ته اند. نیروگاه ها 
برای تولید برق گاز مصرف می کنند. صنایع فولاد، سیمان، پتروشیمی و 
بسیاری از واحدهای تولیدی به گاز یا برق حاصل از گاز نیاز دارند. بنابراین 
وقتی تولید گاز تحت فش��ار قرار می گی��رد، اثر آن در چند بازار همزمان 

دیده می شود.
اگر گاز کافی نباشد، نیروگاه ها دچار محدودیت می شوند. اگر نیروگاه ها 
سوخت کافی نداشته باشند، برق صنایع محدود می شود. اگر برق صنایع 
محدود شود، تولید کاهش می یابد. اگر تولید کاهش یابد، قیمت کالاها بالا 
می رود و اشتغال آسیب می بیند. این زنجیره نشان می دهد انرژی فقط 

یک نهاده فنی نیست؛ یکی از پایه های ثبات اقتصادی است.
بازگشت سکوها به مدار تولید، از این جهت خبر مثبتی است که بخشی 
از ظرفیت تامین را احیا می کند. اما این خبر نباید اصل مسئله را پنهان 
کن��د. ناترازی ان��رژی در ایران فقط نتیجه یک اختلال مقطعی نیس��ت؛ 
حاصل سال ها رشد مصرف، قیمت گذاری نامناسب، فرسودگی بخشی از 
زیرساخت ها، سرمایه گذاری ناکافی و پایین بودن بهره وری انرژی است. 
بنابراین هرچند بازگشت ظرفیت تولید ضروری است، اما به تنهایی درمان 

پایدار نیست.
چرا کشور گازدار با ناترازی گاز روبه روست؟

برای بسیاری از مردم، این پرسش وجود دارد که چگونه کشوری با منابع 
عظیم گاز، در برخی فصل ها با نگرانی تامین روبه رو می ش��ود. پاسخ در 
تفاوت میان »داشتن منبع« و »توان تولید، انتقال و مصرف بهینه« است. 
داش��تن ذخایر گازی به معنای دسترس��ی بی پایان و کم هزینه به انرژی 
نیست. استخراج، فرآورش، انتقال، نگهداری تاسیسات، سرمایه گذاری در 
میادین، توسعه فشارافزایی و مدیریت مصرف، همگی تعیین می کنند که 

منابع زیرزمینی تا چه اندازه به انرژی قابل استفاده تبدیل می شوند.
از سوی دیگر، مصرف گاز در ایران بسیار بالاست. بخشی از این مصرف 
به اقلیم، جمعیت و نیاز واقعی مربوط اس��ت، اما بخش مهمی نیز نتیجه 
قیمت پایین انرژی، س��اختمان های کم بازده، تجهیزات پرمصرف، اتلاف 
ش��بکه و مص��رف غیربهینه در صنایع و نیروگاه هاس��ت. وقتی مصرف با 
س��رعت بالا رشد کند و سرمایه گذاری در تولید و بهره وری عقب بماند، 

حتی منابع بزرگ نیز دچار فشار می شوند.
در اقتصاد انرژی، همیشه دو راه برای جبران ناترازی وجود دارد: افزایش 
عرضه یا کاهش مصرف. ایران س��ال ها بیشتر روی افزایش عرضه حساب 
کرده است. اما امروز روشن شده که افزایش عرضه بدون مدیریت مصرف، 

مثل پر کردن ظرفی اس��ت که ته آن س��وراخ است. اگر بهره وری اصلاح 
نش��ود، هر میزان تولید تازه نیز پس از مدتی در مصرف بیشتر جذب می 

شود.
نیروگاه های خورشیدی؛ صرفه جویی پنهان گاز

توسعه نیروگاه های خورشیدی در نگاه اول به حوزه برق مربوط است، اما 
اثر مهمی بر مصرف گاز دارد. بخش قابل توجهی از برق کشور در نیروگاه 
های حرارتی تولید می ش��ود؛ نیروگاه هایی که گاز مصرف می کنند. اگر 
بخشی از برق مورد نیاز در ساعات روز از خورشید تامین شود، مصرف گاز 
در نیروگاه ها کاهش می یابد و این گاز می تواند برای مصارف ضروری تر، 

ذخیره سازی، صنایع یا صادرات استفاده شود.
به زبان ساده، هر کیلووات ساعت برق خورشیدی، فقط برق تولید نمی 
کند؛ بخشی از گاز را هم آزاد می کند. از این نظر، انرژی خورشیدی برای 
ایران فقط یک انتخاب زیست محیطی نیست؛ یک سیاست اقتصادی است. 
کش��وری که با ناترازی گاز و برق روبه روست، نمی تواند از ظرفیت بالای 

تابش خورشید خود چشم پوشی کند.
با این حال، توس��عه خورشیدی ها فقط با شعار ممکن نیست. نیروگاه 
خورشیدی به س��رمایه گذاری، زمین، تجهیزات، اتصال به شبکه، قرارداد 
خری��د تضمینی، تامین مالی و ثبات مقررات نیاز دارد. اگر س��رمایه گذار 
ندان��د برق تولیدی او با چه قیمتی و چه زمانی خریداری می ش��ود، وارد 
این حوزه نخواهد ش��د. اگر مطالبات نیروگاه ها دیر پرداخت شود، اعتماد 
بخش خصوصی از بین می رود. بنابراین خورش��یدی شدن اقتصاد انرژی، 
بیش از آنکه مس��ئله پنل و تابش باشد، مسئله سیاست گذاری و اعتماد 

سرمایه گذار است.
ناترازی انرژی چگونه به تولید ضربه می زند؟

وقتی انرژی کم می آید، نخستین قربانی معمولا تولید است. در تابستان، 
محدودیت برق صنایع و در زمس��تان، محدودیت گاز صنایع بارها تجربه 
ش��ده اس��ت. کارخانه ای که برق یا گاز ندارد، نمی تواند با ظرفیت کامل 
تولی��د کند. کاهش تولید، به معنای افزایش هزینه تمام ش��ده، تاخیر در 

تحویل سفارش، کاهش درآمد بنگاه و فشار بر اشتغال است.
صنایع انرژی بر مانند فولاد، س��یمان، پتروش��یمی، آلومینیوم و برخی 
صنایع معدنی بیش از دیگران از ناترازی انرژی آسیب می بینند. این صنایع 
فقط برای بازار داخلی مهم نیس��تند؛ بخشی از صادرات غیرنفتی و درآمد 
ارزی کشور نیز به آنها وابسته است. وقتی انرژی آنها محدود می شود، اثر 

آن به صادرات، بازار سرمایه، ارزآوری و اشتغال منتقل می شود.
ناترازی انرژی حتی می تواند تورم زا باشد. اگر تولید کالاهای پایه کاهش 
یابد، قیمت آنها در بازار بالا می رود. افزایش قیمت مصالح ساختمانی، مواد 
اولیه یا کالاهای صنعتی، به س��ایر بخش های اقتصاد منتقل می ش��ود. 
بنابراین بحران انرژی فقط خاموشی یا افت فشار نیست؛ می تواند به گرانی، 

کاهش تولید و تضعیف رشد اقتصادی تبدیل شود.
قیمت انرژی و مسئله بهره وری

یکی از بحث های حس��اس در اقتصاد ایران، قیمت انرژی است. انرژی 
ارزان در ظاهر به نفع خانوار و تولید اس��ت، اما اگر باعث مصرف بی رویه 
و س��رمایه گذاری نکردن در بهره وری شود، در بلندمدت هزینه سنگینی 
به اقتصاد تحمیل می کند. وقتی قیمت انرژی بس��یار پایین تر از هزینه 
واقعی یا ارزش فرصت آن باشد، انگیزه کافی برای صرفه جویی، عایق کاری 

ساختمان، نوسازی تجهیزات و بهبود فناوری ایجاد نمی شود.
البته اصلاح قیمت انرژی بدون ملاحظات اجتماعی خطرناک است. نمی 
توان هزینه ضعف سیاست گذاری را ناگهان به خانوار و تولیدکننده منتقل 
کرد. افزایش قیمت انرژی اگر بدون حمایت از طبقات آسیب پذیر، بدون 
اص�الح حمل و نقل، بدون بهب��ود بهره وری و بدون اعتماد عمومی انجام 
شود، می تواند شوک اجتماعی و تورمی ایجاد کند. اما ادامه وضعیت فعلی 

نیز پایدار نیست.
راه درس��ت، اصلاح تدریجی و هوشمند اس��ت. مصرف پایه خانوار باید 

حمایت شود، اما پرمصرف ها باید هزینه بیشتری بپردازند. صنایع باید به 
سمت فناوری کم مصرف تر بروند، اما برای این تغییر به تسهیلات، مشوق 
و زم��ان نیاز دارند. دولت باید از درآمدهای انرژی برای نوس��ازی ش��بکه، 
توسعه تجدیدپذیرها و حمایت هدفمند از اقشار آسیب پذیر استفاده کند، 

نه برای پوشاندن کسری های جاری.
سرمایه گذاری؛ شرط فراموش شده عبور از بحران

ناترازی انرژی بدون سرمایه گذاری حل نمی شود. توسعه میادین گازی، 
فش��ارافزایی در پارس جنوبی، نوسازی پالایشگاه ها، کاهش تلفات شبکه 
برق، احداث نیروگاه های جدید، توس��عه انرژی های تجدیدپذیر و بهبود 
بهره وری صنایع، همه به سرمایه نیاز دارند. اگر سرمایه گذاری عقب بماند، 
هر س��ال بحران شدیدتر می ش��ود و دولت ناچار می شود با تصمیم های 

اضطراری، مصرف را محدود کند.
مشکل اینجاست که سرمایه گذاری در انرژی، افق بلندمدت می خواهد. 
س��رمایه گذار داخلی ی��ا خارجی زمانی وارد پروژه می ش��ود که مقررات 
باثبات، بازگش��ت سرمایه روش��ن، قرارداد معتبر و امنیت اقتصادی وجود 
داشته باشد. اگر سیاست ها مدام تغییر کند یا مطالبات سرمایه گذاران با 

تاخیر پرداخت شود، پروژه های انرژی روی کاغذ می مانند.
در بخش خورش��یدی، این مس��ئله کاملا آشکار اس��ت. ایران ظرفیت 
طبیع��ی بالایی دارد، اما ظرفیت طبیعی بدون مدل اقتصادی روش��ن به 
نیروگاه تبدیل نمی شود. باید قراردادهای خرید برق، نرخ بازگشت سرمایه، 
امکان تامین تجهیزات، اتصال به شبکه و حمایت مالی شفاف باشد. در غیر 
این ص��ورت، وعده صرفه جویی میلیاردها مترمکعب گاز به نتیجه عملی 

نمی رسد.
انرژی و عدالت اجتماعی

مدیریت ناترازی انرژی باید عادلانه باش��د. خان��وار کم درآمدی که در 
خانه فرس��وده زندگی می کند، با خانواری که چندین وس��یله پرمصرف 
دارد، یکس��ان نیست. تولیدکننده ای که با فناوری قدیمی اما اشتغال بالا 
فعالی��ت می کند، با واحدی که مصرف ب��ی رویه و بهره وری پایین دارد، 
نباید یکس��ان دیده شود. سیاس��ت انرژی باید میان نیاز واقعی و مصرف 

غیرضروری تفاوت بگذارد.
اگر اصلاح انرژی فقط به افزایش هزینه برای همه منجر شود، نارضایتی 
ایجاد می کند. اگر هم هیچ اصلاحی انجام نشود، بحران به شکل خاموشی، 
اف��ت تولید و فش��ار بودجه ای بازمی گردد. بنابرای��ن عدالت انرژی یعنی 
حمای��ت از مصرف ضروری، کنترل مص��رف لوکس و پرمصرف، کمک به 

نوسازی تجهیزات و توزیع منصفانه هزینه های اصلاح.
جمع بندی؛ از مسکن های سالانه تا حکمرانی انرژی

بازگش��ت س��کوهای پارس جنوبی به مدار تولید خبر مثبتی است، اما 
اقتصاد ایران برای عبور از ناترازی انرژی به چیزی فراتر از احیای ظرفیت 
های مقطعی نیاز دارد. توسعه گاز، مدیریت مصرف، انرژی خورشیدی، بهره 
وری، اصلاح قیمت گذاری، سرمایه گذاری و عدالت اجتماعی باید در کنار 
هم دیده شوند. نمی توان هر سال در تابستان با بحران برق و در زمستان 
با بحران گاز روبه رو شد و دوباره با محدودیت اضطراری صنایع، مسئله را 

تا فصل بعد عقب انداخت.
انرژی ستون فقرات تولید و زندگی روزمره است. اگر این ستون ضعیف 
شود، اثر آن در تورم، اشتغال، صادرات، بازار سرمایه و رفاه خانوار دیده می 
شود. بنابراین ناترازی انرژی فقط یک مسئله فنی نیست؛ مسئله حکمرانی 

اقتصادی است.
اقتصاد ایران برای عبور از این وضعیت باید از منطق »هر سال بحران، هر 
سال مسکن« فاصله بگیرد. گاز باید حفظ و بهینه مصرف شود، خورشید 
باید وارد مدار جدی تولید برق شود، صنایع باید به سمت بهره وری بروند 
و سرمایه گذار باید به سیاست انرژی اعتماد کند. در غیر این صورت، حتی 
بزرگترین میدان های گازی نیز نمی توانند اقتصادی را که مصرف آن بی 

مهار و سرمایه گذاری آن ناکافی است، برای همیشه روشن نگه دارند.

اقتصاد ایران چگونه از ناترازی انرژی عبور می کند؟

گاز زیر فشار، خورشید در صف نجات

با بازگشایی اینترنت بین‌الملل برای عموم کاربران، برخی مشترکان که 
اینترنت پرو را فعال کرده بودند، از مش��خص نبودن تکلیف سرویس‌شان 
خبر داده و می‌گویند میان غیرفعال‌س��ازی کامل یا موقت این س��رویس 
بلاتکلیف‌اند و نمی‌دانند آیا هزینه‌ای که جهت فعال‌سازی پرداخت شده، 
بازمی‌گردد و یا با قابلیت غیرفعال‌سازی موقت، امکان حفظ بسته با اعتبار 

یک‌ساله وجود دارد یا خیر؟
به گزارش ایس��نا، پس از آغاز جنگ تحمیلی سوم و اعمال محدودیت 
بر اینترنت از س��وی مراجع ذی‌صلاح، در پی گلایه کس��ب‌وکارهای فعال 
در اقتصاد دیجیتال و طرح مطالبه برای دسترس��ی به اینترنت بین‌الملل، 
سرویس��ی با عنوان »اینترنت پ��رو« برای برخی گروه‌ه��ا از جمله تجار، 

استادان و دانشجویان فعال شد.
روند فعال‌سازی این سرویس در مرحله نخست با ارسال پیامک از سوی 
اپراتورهای تلفن همراه به مشترکان مشمول آغاز شد و از آنها خواسته شد 
برای تکمیل فرایند، احراز هویت را انجام دهند. در متن پیامک آمده بود:

»مشترک گرامی، دسترسی به اینترنت پرو برای شماره شما فعال شد. 
در صورت نیاز، یک‌بار حالت پرواز گوش��ی را فع��ال و غیرفعال نمایید. از 
ای��ن لحظه ۳۰ روز فرصت دارید تا با مراجعه به لینک زیر اقدام به فرایند 
احراز هویت نمایید؛ در غیر اینصورت دسترسی اینترنت شما به حالت قبل 
برخواهد گشت. در صورت تمایل به تغییر اینترنت به وضعیت قبل )عدم 
استفاده از اینترنت پرو(، کد دستوری ۱۰۳۲۷# را شماره‌گیری فرمایید.«

هم‌زمان با اجرای این طرح، برخی کاربران نسبت به اصل اجرای سرویس 
و همچنین تعرفه‌های اعلام‌شده گلایه داشتند. طبق اطلاعات منتشرشده، 

بس��ته‌هایی با حجم حدود ۵۰ گیگابایت و قیمت نزدیک به دو میلیون و 
۲۰۰ هزار تومان برای این نوع دسترس��ی ارائه شد؛ رقمی که در مقایسه 

با تعرفه‌های معمول اینترنت همراه افزایش قابل توجهی را نشان می‌داد.
در همان مقطع، مسئولان تأکید می‌کردند این تصمیم‌ها موقتی و ناشی 
از ش��رایط خاص اس��ت و با عبور از این وضعیت، دسترس��ی به اینترنت 
بین‌الملل��ی به‌عنوان یک حق عموم��ی با کیفیتی بهت��ر در اختیار همه 

شهروندان قرار خواهد گرفت.
در نهایت، هفته گذش��ته با دس��تور رئیس‌جمهور، مصوبه بازگش��ایی 
اینترنت ابلاغ و س��اعاتی بعد روند دسترسی کاربران به اینترنت بین‌الملل 
در بخش ثابت و س��یار آغاز ش��د. با عمومی ش��دن دسترسی به اینترنت 
بین‌الملل، برخی کاربرانی که پیش‌تر »اینترنت پرو« دریافت کرده بودند، از 
بلاتکلیفی درباره نحوه غیرفعال‌سازی سرویس و همچنین امکان بازگشت 

هزینه خبر دادند.
بر این اس��اس اکنون بس��یاری از کاربران می‌خواهن��د از همان تعرفه‌ 
اینترنت معمول استفاده کنند اما با وجود بسته‌های اینترنت پرو، نمی‌دانند 
راه حل چیس��ت و این س��وال وجود دارد که چه اتفاقی برای بس��ته‌های 
اینترنت پرو که توس��ط اپراتورها ارائه ش��د، می‌افتد؟ آیا وزارت ارتباطات 
و نهادهای نظارتی، مکانیزمی برای بازگش��ت حق‌الاشتراک‌های پرداختی 

مردم در نظر خواهند گرفت؟
برخ��ی کارب��ران در تماس با ایس��نا اعلام کردند برای غیرفعال‌س��ازی 
اینترنت پرو با پشتیبانی اپراتورهای تلفن همراه تماس گرفته‌اند، اما به آنها 
گفته شده امکان »پس دادن« سرویس وجود ندارد و کاربر تنها می‌تواند با 
شماره‌گیری کد دستوری اعلام‌شده، سرویس را به‌صورت موقت غیرفعال 

کند تا در صورت محدودیت‌های احتمالی بعدی، دوباره آن را فعال کند.
همچنی��ن به گفت��ه برخی کاربران، پش��تیبانی اپراتورها در پاس��خ به 
درخواس��ت بازگشت هزینه اعلام کرده است س��رویس اینترنت پرو برای 
تداوم فعالیت کسب‌وکارها ارائه شده و تا یک سال اعتبار دارد و درصورت 
بروز محدودیت‌های مجدد، مشترک دسترسی خود را از دست نخواهد داد. 
در همین راستا بر اساس پیگیری خبرنگار ایسنا، طبق قوانین و مقررات 
س��رویس اینترنت تجاری اپراتورها که در زمان خرید، به تایید مش��ترک 
رسیده، پس از فعال‌سازی سرویس و بسته یک ساله اولیه، مبلغ پرداختی 

غیرقابل بازگشت است. 
در صورت بازدید از وب‌س��ایت‌های داخلی )فهرست معرفی شده توسط 
وزارت ارتباطات(، اینترنت مش��ترکان س��رویس تجاری، از بس��ته عادی 
مصرف می‌ش��ود و فقط در صورت اس��تفاده از ترافیک بین‌الملل، بس��ته 
اینترنت تجاری مصرف می‌ش��ود. مش��ترکان اینترنت تجاری، در صورت 
تمایل می‌توانند با شماره‌گیری کد دستوری اعلام شده توسط اپراتور بسته 
اینترنت تجاری را غیرفعال یا دوباره فعال کنند.  همچنان تاکید می‌شود 
که تعیین سطح دسترسی مشترکان اینترنت تجاری اپراتورها، در اختیار 

اپراتور نیست و تابع سیاست‌ها و تصمیم مراجع ذی‌صلاح است.
در نهای��ت طبق آخرین پیگیری‌ها مش��ترکان اینترنت پرو می‌توانند با 
اس��تفاده از کد دس��توری مرتبط با اپراتور خود، سرویس را لغو/غیرفعال 
کرده و از تنظیمات اینترنت عادی استفاده کنند؛ درصورت تمایل، امکان 
فعال‌سازی مجدد بسته خریداری‌شده )در چارچوب اعتبار آن( وجود دارد. 
همچنین بس��ته یک‌س��اله با حجم ۵۰ گیگابایت برای مشترکان ذخیره 

می‌شود.  

کاربران اینترنت پرو در انتظار پاسخ؛ پول‌ها بازمی‌گردد یا بسته‌ها حفظ می‌شود؟

اخبــــــار

شمارش معکوس برای حذف چک‌های کاغذی
معاون نظام پرداخت و فناوری‌های نوین بانک مرکزی گفت: مطابق با قانون 
برنامه هفتم توسعه تا پایان سال سوم اجرای این برنامه، چک کاغذی، حذف 
و چک الکترونیک جایگزین آن می شود.  به گزارش خبرگزاری مهر به نقل از 
بانک مرکزی، مسعود پشم‌چی معاون نظام پرداخت و فناوری های نوین بانک 
مرکزی با اشاره به روند صعودی صدور چک الکترونیک در شبکه بانکی گفت: 
روند صعودی صدور چک الکترونیک ادامه دارد و تعداد چک‌های الکترونیک 
صادر شده توسط شبکه بانکی در سال ۱۴۰۲ معادل ۲۲۲ هزار و ۱۳۷ فقره 
بوده، در حالی که این رقم در سال ۱۴۰۳ به یک میلیون و ۲۲۹ هزار و ۴۴۹ 
فقره و در س��ال ۱۴۰۴ به ۴ میلیون و ۶۳۹ هزار و ۵۶۷ فقره رس��یده است. 
در ادامه این روند، ش��بکه بانکی در اردیبهش��ت ماه امسال ۸۸۸ هزار و ۲۱۶ 
فقره چک الکترونیک صادر کرده اس��ت. پشم چی در جلسه هماهنگی بانک 
مرکزی با آقای ابوترابی؛ نماینده مجلس ش��ورای اسلامی در خصوص آخرین 
وضعیت اجرای چک الکترونیک با اش��اره به تعمیق نفوذ این نوع چک گفت: 
در اردیبهشت ماه سال جاری، ۳۱.۴ درصد از کل دسته چک های صادرشده 
توس��ط ش��بکه بانکی به صورت چک الکترونیک بوده اس��ت. پش��م چی در 
خصوص میزان استفاده از چک الکترونیک توسط مشتریان خاطرنشان کرد: 
۶ درصد از چک های ثبت شده توسط مشتریان شبکه بانکی در اردیبهشت 
ماه امسال در قالب چک الکترونیک بوده است. معاون نظام پرداخت و فناوری 
ه��ای نوین بانک مرکزی افزود: مطابق با قانون برنامه هفتم توس��عه تا پایان 
سال سوم اجرای این برنامه، چک کاغذی، حذف و چک الکترونیک جایگزین 
آن می شود. پش��م چی درخصوص اقدامات بانک مرکزی برای اجرای قانون 
گف��ت: ای��ن بانک در دو بخش فنی و اجرایی و مق��رره گذاری در حال انجام 
اقدامات لازم است. وی با اشاره به اقدامات تشویقی بانک مرکزی برای تعمیق 
نفوذ چک الکترونیک گفت: بانک مرکزی، طی برنامه زمانی مش��خص، تعداد 
دسته چک الکترونیک و ارائه خدمات به این نوع چک ها را افزایش می دهد. 
از س��وی دیگر تعداد دس��ته چک کاغذی صادرشده توسط بانک ها در چند 
ف��از کاهش پیدا می کند. مع��اون نظام پرداخت و فن��اوری های نوین بانک 
مرکزی، بیان کرد: با هدف تس��هیل در صدور چک الکترونیک توسط شبکه 
بانکی، قاعده بازگشت ۸۰ درصد برگه های آخرین دسته چک برای چک های 
کاغذی و الکتروینکی، تفکیک شده و در صورتی که ۸۰ درصد برگه های چک 
الکترونیک فرد صادرکننده به بانک برگشته باشد می تواند مجدد درخواست 
دسته چک الکترونیکی خود را داشته باشد و این موضوع با بازگشت ۸۰ درصد 

برگه های دسته چک کاغذی فرد ارتباطی پیدا نمی کند.
قاضی ویژه چک الکترونیک در استان‌ها مستقر می‌شود

ابوالفضل ابوترابی نماینده مجلس ش��ورای اسلامی در این جلسه درخصوص 
کاهش مشکلات چک الکترونیک حقوقی در قوه قضاییه گفت: قاضی ویژه چک 
الکترونیک در استان ها مستقر می شود و در این زمینه، قضاوت با هوش مصنوعی 
را برای اولین بار با چک ش��روع می کنی��م. ابوترابی در زمینه بهبود فرآیندهای 
استفاده از چک الکترونیک تصریح کرد: مقرر شده پذیرش چک الکترونیک توسط 
دستگاه های دولتی از جمله سازمان امور مالیاتی انجام شود. وی لزوم ثبت مهر 
حقوقی اشخاص حقوقی بر روی اسناد را از مشکلات راه اندازی چک الکترونیک 
عنوان کرد و گفت: لزوم ثبت مهر حقوقی اشخاص حقوقی بر روی اسناد از جمله 
چک در قوانین مربوطه وجود دارد و در اساس��نامه شرکت ها قید شده که تمام 
اسناد شرکت با امضای امضاداران و مهر شرکت رسمیت دارد. بنابراین مهر حقوقی 
ذکرشده باید به سمت مهر الکترونیک برود و بر روی اسناد ثبت شود. نماینده دوره 
دوازدهم مجلس شورای اسلامی در پایان بر لزوم تداوم اقدامات تشویقی برای چک 

الکترونیک تاکید کرد.

بیمه‌های خرد، حلقه مفقوده حمایت از اقشار 
کم‌درآمد در ایران

پژوهش��کده بیمه اعلام کرد که نتایج یک پژوهش جامع نش��ان 
می‌ده��د بیمه‌ه��ای خ��رد، ابزار حیات��ی و حلقه مفق��وده در نظام 

حمایتی از اقشار کم‌درآمد و آسیب‌پذیر کشور است.
به گزارش خبرگزاری مهر به نقل از پژوهش��کده بیمه نتایج یک 
پژوهش جامع در این پژوهشکده نشان می‌دهد که بیمه‌های خرد، 
اب��زار حیاتی و حلق��ه مفقوده در نظام حمایتی از اقش��ار کم‌درآمد 
و آس��یب‌پذیر کش��ور اس��ت. این پژوهش که در کارگاه آموزش��ی 
»گس��ترش بیمه‌ه��ای خرد در ای��ران« با حضور اس��تادیار اقتصاد 
دانش��گاه خوارزمی ارائه ش��د، بر ضرورت توسعه این بیمه‌ها با رفع 
چالش‌های موجود تأکید کرد. بر اساس این گزارش کارگاه آموزشی 
با محوریت راهکارهای گسترش بیمه‌های خرد در پژوهشکده بیمه 
برگزار ش��د. عباس خندان، اس��تادیار اقتصاد دانشگاه خوارزمی، در 
این نشس��ت با تش��ریح نتایج پژوهش��ی بر روی داده‌های بیش از 
۲۰۰ هزار خانوار ایرانی، بر نقش کلیدی بیمه‌های خرد در پوش��ش 

ریسک‌ها و کاهش فقر تأکید کرد.
چالش‌های پیش روی بیمه‌های خرد در ایران

پژوه��ش ارائه‌ش��ده در ای��ن کارگاه، چالش‌های متع��ددی را در 
مس��یر توس��عه بیمه‌های خرد در ایران شناس��ایی کرده اس��ت. از 
جمل��ه مهم‌ترین این موانع می‌ت��وان به هزینه‌ه��ای عملیاتی بالا، 
ضع��ف زیرس��اخت‌های فناوران��ه، محدودیت در تن��وع محصولات 
بیمه‌ای، سطح پایین آگاهی عمومی نسبت به این خدمات و کمبود 

حمایت‌های ساختاری اشاره کرد.
شناسایی ۱۵ خوشه هدف و محصولات مناسب بیمه خرد

با اس��تفاده از روش‌های یادگیری ماشینی، بیش از ۲۰۰ هزار خانوار 
ایرانی در ۱۵ خوشه اصلی طبقه‌بندی شدند تا جامعه هدف بیمه‌های 
خرد دقیق‌تر مشخص شود. یافته‌ها حاکی از آن است که عواملی نظیر 
وضعیت اقتصادی، محل سکونت، سطح سواد، دسترسی به اینترنت و 
وجود پوش��ش بازنشس��تگی، نقش مؤثری در میزان برخورداری افراد 
از خدم��ات بیمه‌ای ایفا می‌کنند. این مطالعه همچنین پوش��ش‌هایی 
چون درمان تکمیلی، هزینه‌های بستری، حوادث شخصی، بیماری‌های 
صعب‌العلاج و بیمه وس��ایل نقلیه را به‌عنوان مناسب‌ترین محصولات 
بیمه خرد برای جامعه هدف معرفی کرده است. دفاتر پیشخوان دولت، 
نمایندگی‌ه��ای فروش بیمه و دفاتر پس��تی نیز به عن��وان مهم‌ترین 

کانال‌های توزیع این خدمات شناسایی شده‌اند.
ضرورت توسعه زیرساخت‌ها و افزایش آگاهی عمومی

اقدامات��ی هم‌چ��ون  ب��ر ض��رورت  ای��ن کارگاه آموزش��ی،  در 
افزای��ش آگاهی عمومی نس��بت به مزایای بیمه‌های خرد، توس��عه 
زیرساخت‌های دیجیتال برای تسهیل دسترسی و کاهش هزینه‌ها، 
و طراحی محصولات بیمه‌ای نوآورانه و متناس��ب با نیازهای واقعی 
گروه‌های هدف تأکید شد. در پایان این رویداد، شرکت‌کنندگان بر 
ل��زوم همکاری بین نهادهای دولت��ی، بیمه‌گران، و بخش خصوصی 
برای رفع موانع و تس��ریع در گس��ترش بیمه‌های خرد در کش��ور 

تأکید کردند.
برای مش��اهده فیل��م کامل ای��ن کارگاه آموزش��ی، علاقه‌مندان 

می‌توانند به وب‌سایت پژوهشکده بیمه مراجعه نمایند.
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س��خنگوی س��ازمان امور مالیات��ی از اجرای مالیات بر س��وداگری از 
اردیبهش��ت س��ال آینده خبر داد و اعلام کرد: برنام��ه‌ای برای افزایش 

مالیات بر ارزش افزوده )که نرخ آن ۱۰ درصد است( وجود ندارد.
مه��دی موحدی بک‌نظ��ر با حضور در خبرگزاری ایس��نا، اظهار کرد: 
یکی از ش��اخص‌های مهم که معمولاً نظامات مالیاتی را با آن ش��اخص 
می‌شناسند و یکی از نش��انه‌های پیشرفت اقتصادی محسوب می‌شود، 
نس��بت مالیات به تولید ناخالص داخلی یا T به GDP اس��ت. دولت‌ها 
اگر بخواهند درآمدهای خود را از مالیات افزایش دهند و از وابستگی به 
سایر منابع ناپایدار و طبیعی بکاهند باید به سمت افزایش مالیات بروند.

وی افزود: در کشورهای پیشرو نسبت مالیات به تولید ناخالص داخلی 
به طور میانگین ۳۳ درصد اس��ت. در کشورهای اروپای شمالی و غربی 
این عدد به ۴۰ درصد می‌رس��د. در فرانسه و دانمارک حدود ۴۵ درصد 
تولید ناخالص داخلی که توسط مردم و فعالان اقتصادی انجام می‌شود 
را به عنوان مالیات اخذ می‌کنند؛ یعنی حدود نیمی از توان تولیدی این 

کشورها به مالیات اختصاص می‌یابد.
س��خنگوی سازمان امور مالیاتی خاطرنش��ان کرد: در ایران به جهت 
ضعف تاریخی که در وصول مالیات وجود داش��ته و وابس��تگی به منابع 
طبیعی، درخص��وص مالیات به مثابه یک درآم��د پایدار توجه چندانی 
نش��ده و ن��رخ T ب��ه GDP چندان بالا نیس��ت. در انته��ای دهه ۸۰ 
خورش��یدی و اوایل دهه ۹۰ س��هم مالیات در تولی��د ناخالص داخلی 
کش��ور به ۸ تا ۹ درصد رسید اما در ادامه روند نزولی طی کرد. تا سال 
۱۴۰۰ که این عدد به حدود چهار درصد رس��ید. از سال ۱۴۰۰ به بعد 
دوباره سیر صعودی به خود گرفت که تا سال ۱۴۰۳ مالیات نزدیک به 

۸.۵ درصد تولید ناخالص داخلی را در بر گرفت.
موحدی با بیان اینکه افزایش س��هم مالیات در GDP از سال ۱۴۰۰ 
به بعد مرحله به مرحله انجام ش��ده اس��ت، گفت: نظام مالیاتی کش��ور 
جای��گاه خود را به عن��وان تامین کننده پایدار مناب��ع دولت پیدا کرده 
است. نکته‌ای که وجود دارد این است که این ۸.۵ درصد غیر از وصولی 
سازمان گمرکی است که در قالب مالیات و عوارض ارزش افزوده موضوع 
قانون مالیات بر ارزش افزوده دریافت می‌شود و در اختیار شهرداری‌ها و 

دهیاری‌ها قرار می‌گیرد.
وی تاکی��د ک��رد: از ۱۶۸۰ همت وصولی مالیات در س��ال گذش��ته 
ح��دود ۳۰۰ همت وصولی در اختیار وزارت کش��ور ب��ه منظور توزیع 

درشهرداری‌ها و دهیاری‌ها قرار گرفت.
رشد درآمدهای مالیاتی از طریق حسابرسی سیستمی

سخنگوی س��ازمان امور مالیاتی درباره اقداماتی که منجر به افزایش 
س��هم مالیات در GDP ش��ده اس��ت، گفت: اتفاق خوبی بعد از س��ال 
۱۴۰۰ در ح��وزه مالیات رقم خورد. به طور مثال یکی از موضوعاتی که 
مالیات‌س��تانی را تسهیل کرده حسابرس��ی و اتکا به داده‌های دریافتی 
از مودیان اس��ت.   این مس��اله ش��فافیت قابل توجهی را در سیس��تم 
مالیات‌س��تانی ایجاد کرد. این شفافیت برد موثری را برای سازمان امور 
مالیاتی در راس��تای افزایش می��زان مالیات حقه‌ای که طبق قانون باید 

اخذ شود به وجود آورد.
موح��دی یادآور ش��د: تا پی��ش از آن به جهت تاری��ک بودن فضای 
اطلاعاتی و داده‌ای، دس��ت س��ازمان برای در نیل به درآمدهای بیشتر 
مهیا نبود. بخش��ی از افزایش مالیات ناش��ی از رد و بدل شدن اطلاعات 
بین مودی و س��ازمان امور مالیاتی است؛ یعنی به این شکل نیست که 
س��ازمان بنا به یک س��ری داده‌ها فقط وصول‌کننده مالیات باشد بلکه 

مودی نیز از داده‌ها آگاه است.
وی با بیان این‌که بعد از س��ال ۱۴۰۰ داده‌های حس��اب‌های تجاری 
متصل به دس��تگاه‌های کارتخوان در اختیار س��ازمان امور مالیاتی قرار 
گرفته اس��ت، گفت: این دریافت اطلاعات به ش��کل سیس��تمی امکانی 
را فراهم کرد تا بتوانیم مالیات تبصره ۱۰۰ یا مالیات کس��ب و کارهای 
کوچک را اخذ کنیم. خود مودی این عدد رو را مش��اهده می‌کند و بعد 
می‌توان��د انتخاب کند ک��ه این رقم را بپردازد یا تصمی��م به اظهارنامه 

داشته باشد و فرایند مالیات‌ستانی را طی کند.
از ۱۳ میلیون مودی ۱۲.۵ میلیون نفر مالیات را پذیرفتند

س��خنگوی س��ازمان امور مالیاتی تصریح ک��رد: از ۱۳ میلیون مودی 
صاحبان مشاغل که در سال ۱۴۰۴ ناظر به عملکرد سال ۱۴۰۳ با آنها 
مواج��ه بودیم حدود ۵۰۰ هزار مودی، اظهارنامه تس��لیم کردند، مابقی 
مالیاتشان صفر ش��ده یا عدد مورد نظر تبصره ۱۰۰ را پرداخت کردند؛ 
یعن��ی بخش قابل توجهی از اصلاحاتی ک��ه منجر به افزایش مالیات از 

سال ۱۴۰۰ به بعد شده ماحصل شفافیت داده‌ای است.
سهم مالیات در بودجه ایران ۴۸ درصد، در کشورهای اروپایی 

۸۰ درصد
موحدی هم‌چنین درباره س��هم مالی��ات در بودجه دولت گفت: یکی 
دیگر از معیارهایی که درآمدهای پایدار مالیاتی را نشان می‌دهد نسبت 
مالیات به بودجه عمومی اس��ت. در این بخش نیز از سال ۱۴۰۰ نسبت 
مالیات به بودجه عمومی دولت حدود ۳۰ درصد شده است. البته طبق 
بودج��ه ۱۴۰۵ مجموع مالیات حدود ۲۷۹۰ همت اس��ت که با س��ایر 
درآمدها از جمله واردات به حدود ۳۳۰۰ همت می‌رس��د. این رقم کل 
درآمد مالیاتی دولت است که بر این مبنا حدود ۴۸ درصد از بودجه کل 

کشور از طریق مالیات تامین می‌شود.

وی اظه��ار ک��رد: بخش��ی از ۵۲ درصد مابقی متاس��فانه وابس��ته به 
درآمدهای نفتی اس��ت و بخشی نیز به اوراق مالی منتشره توسط دولت 
مربوط می‌شود. یعنی کماکان کمتر از ۵۰ درصد بودجه عمومی کشور 
ش��امل تامین مالی وزارت آموزش و پرورش، وزارت بهداش��ت، امنیت 
داخلی، امنیت خارجی و بسیاری از هزینه‌های وزارتخانه‌های مختلف از 
طریق مالیات تامین می‌شود. این نشان می‌دهد کماکان ما با بسیاری از 

کشورها در زمینه درآمدهای پایدار مالیاتی فاصله داریم.
موحدی با بیان این‌که بس��یاری از کشورهای اروپای شمالی و اروپای 
غرب��ی بالغ بر ۸۰ درص��د بودجه عمومی خود را از طریق مالیات تامین 
می‌کنند، گفت: ش��رایطی باید ب��ه وجود بیاید ک��ه بتوانیم از صدمات 

وابستگی دولت به درآمدهای غیرمالیاتی بکاهیم.
تمامی فرآیند عرضه کالا در سامانه مودیان دیده می‌شود

سخنگوی سازمان امور مالیاتی درباره آخرین وضعیت  سامانه مودیان 
بی��ان کرد: یکی از تحولاتی که در دوره اخیر س��ازمان امور مالیاتی به 
طور خاص بعد از س��ال ۱۴۰۱ صورت گرفت و شاید یکی از مهمترین 
امتیازات س��ازمان امور مالیاتی در سال‌های اخیر بوده بحث پیاده‌سازی 
س��امانه مودیان بوده که دریافت کننده صورت‌حساب‌های الکترونیکی 
از فروش��ندگان کالا و خدمات است. هر فروشنده‌ای که کالا و خدمات 
عرض��ه می‌کند چ��ه به مصرف کنن��ده نهایی چه به ص��ورت عاملینی 
ک��ه کالا را به مصرف کننده نهایی می‌رس��انند بای��د فروش خود را در 
قالب قالب صورتحس��اب‌های الکترونیکی انجام دهن��د. تا پیش از این 

فاکتورهای کاغذی وجود داشت.
وی ادام��ه داد: اگر س��امانه مودیان فراگیر ش��ود و تمامی س��اختار 
اقتصادی کش��ور را پوش��ش دهد ش��فافیتی در زنجیره کالا و خدمات 
ایجاد می‌ش��ود. البته ما درخصوص فراگیر ش��دن سامانه مودیان هنوز 
زم��ان داری��م و قانون به تدریج ش��رایطی را برای چنی��ن کاری فراهم 
می‌کند. با این س��امانه ما می‌توانیم متوجه شویم هر عامل اقتصادی از 
ابتدای زنجیره تولید یا واردات کالا به شکلی، در چه زمانی، با چه مبلغ 
ارزش افزوده‌ای و چه ش��ماره اقتصادی کالا را می‌فروشد. این فرایندی 

است که تمامی زنجیره تعاملات اقتصادی را شفاف می‌کند.
موح��دی یادآور ش��د: بعد از اج��رای قانون پایانه‌های فروش��گاهی و 
س��امانه مودیان که در سال ۱۳۹۸ تصویب شد فرآیند طراحی معماری 
س��امانه آغاز ش��د. طبیعتاً این طراحی به جه��ت پیچیدگی که قانون 
پایانه‌های فروش��گاهی و سامانه مودیان دارد زمان‌بر بود. از سال ۱۴۰۱ 
این سامانه عملیاتی و به طور آزمایشی راه‌اندازی شد. از ابتدای دی‌ماه 
۱۴۰۲ به واس��طه تصویب قانون تس��هیل تکالیف مودیان جهت اجرای 
قانون پایانه‌های فروش��گاه و س��امانه مودیان، زمان‌بندی صورت گرفت 
برای اینکه هرکدام از مودیان به چه ش��کلی به س��امانه متصل شوند و 

این فرآیند مرحله به مرحله خواهد بود.
س��خنگوی س��ازمان امور مالیاتی با بیان این‌ک��ه در حال حاضر بالغ 
ب��ر ۳۰۰ هزار مودی صورت‌حس��اب‌های خود را به ش��کل الکترونیکی 
در س��امانه مودیان ثب��ت می‌کنند، گفت: صورت‌حس��اب‌های نوع یک 
صورت‌حس��اب‌هایی است که مش��خصات عامل اول در آن وجود دارد. 
درخص��وص عام��ل دوم که خریدار اس��ت صورت حس��اب کالاها قرار 
می‌گی��رد. مالی��ات ارزش افزوده و مالیات فروش ی��ا اعتبار خرید طبق 

صورت حساب عامل دوم تعیین می‌شود.
وی تاکی��د کرد: از ط��رف دیگر درخصوص کس��انی که قرار اس��ت 
کالایی را به مصرف‌کننده نهایی بفروشند قانونگذار این امکان را فراهم 
کرده که از دس��تگاه‌های کارتخوان به عنوان صادرکننده صورتحس��اب 

الکترونیکی نوع سه بهره ببریم.
موحدی درباره میزان پوش��ش‌دهی س��امانه مودیان در کشور گفت: 
نزدیک به ۹۷ درصد از کل اقتصاد کش��ور از طریق صورت حساب‌های 
الکترونیکی پوش��ش داده می‌شود و ثبت این موارد را در اظهارنامه‌های 
مالی��ات بر ارزش اف��زوده افراد می‌بینی��م. البته نیاز اس��ت که در این 

خصوص تعمیقی صورت گیرد.
س��خنگوی س��ازمان امور مالیاتی درخصوص تاثیر سامانه مودیان در 
جلوگی��ری از فرارهای مالیاتی بیان کرد: همه قضایا به س��امانه مودیان 
ختم نمی‌ش��ود اما می‌توانیم تمام ش��رایط را در این فض��ا مهیا کنیم. 
س��امانه مودیان نیازمند مقدمات دیگری اس��ت ک��ه بتواند جلوی فرار 
مالیاتی را بگیرد. باگ‌ها و نشت‌های سیستم باید گرفته شود. داده‌هایی 
که قانون پایانه‌های فروش��گاهی و س��امانه مودی��ان در اختیار ما قرار 

می‌دهد جلوی بخشی از فرار مالیاتی را می‌گیرد.
مالیات بر سوداگری اردیبهشت سال آینده اجرایی می‌شود

وی ادامه داد: س��امانه مودیان شفافیت ایجاد کرده؛ زیرا یک پوشش 
سیستمی و همگانی صورت گرفته است. اما می‌توانیم بگوییم هنوز این 
سامانه کامل نیس��ت؛ زیرا بخشی از فرار مالیاتی در فضای فعالیت‌های 
خاموش و غیررسمی توسط اشخاص غیر تجاری صورت می‌گیرد. یعنی 
اش��خاص بنا به اسم و هویت تجاری خودش��ان فعالیت نمی‌کنند بلکه 
با حیثیت ش��خص غیرتجاری فعالیت دارند. ب��ه همین دلیل ما نیاز به 
قوانی��ن کمک��ی دیگری هم داری��م. یکی از این قوانی��ن کمکی که در 
ش��هریور ۱۴۰۴ تصویب ش��د و انشالله بس��تر اجرایی آن تا اردیبهشت 
۱۴۰۶ ایجاد می‌شود قانون مالیات بر سوداگری و سفته‌بازی است. این 
قانون از منظر ثبت کالاها و خدمات از طریق فروش عاملین به یکدیگر، 

بخشی از فرایند جلوگیری از فرار مالیاتی خواهد بود.
موح��دی تصری��ح کرد: نی��از به یک س��ری قوانین دیگ��ر داریم که  
معاملات B۲B  )تجارت به تجارت(، B۲C  )تجارت به مصرف‌کننده(، 
C۲B )مصرف کننده به کس��ب و کار( C۲C )مش��تری به مشتری( را 
در بر بگیرد. این موارد بخش��ی از فضایی است که عملًا پوشش دهنده 
بسیاری از معاملات است. بنابراین نیاز به قوانین مکمل داریم تا جلوی 

نشتی‌ها در حوزه فرار مالیاتی گرفته شود.
س��خنگوی س��ازمان امور مالیاتی درباره راهکار سودجویان برای فرار 
مالیاتی گفت: جایی که ما اطلاعات نداش��ته باش��یم ای��ن امکان را به 
س��مت مقابل می‌دهیم که فرار مالیاتی داشته باشد. هم‌اکنون به شکل 
اقتضایی و تصادفی ممکن است با یک سری افراد مواجه شویم و بتوانیم 
فرار مالیاتی را شناس��ایی کنیم. اما هرقدر که س��ازمان امور مالیاتی به 
اطلاعات ش��فاف و سالم بیشتری دسترسی داشته باشد می‌تواند از فرار 

مالیاتی بیشتری جلوگیری کند.
وی اف��زود: مودی��ان مالیاتی ممکن اس��ت در برهه‌ای با تاس��یس 
ش��رکت‌های صوری و فاکتورفروشی زمینه را برای فرار مالیاتی فراهم 
کنند. در واقع این فاکتورها را در اختیار برخی افراد قرار می‌دهند که 
اعتباری را برای آنها به دنبال دارد. به طور مثال یک سری افراد ناآگاه 
و غیرمطلع فریب می‌خورند و به عنوان عضو هیئت مدیره یک شرکت 
ص��وری که ب��رای فرار مالیاتی ایجاد ش��ده منصوب می‌ش��وند. برای 
پیش‌گیری از چنین مس��اله‌ای ماده ۶ قانون پایانه‌های فروش��گاهی 
و س��امانه مودیان تصویب ش��ده اس��ت. ماده ۶ اجازه فعالیت بیشتر 
از حدی نس��بت به س��ال گذش��ته را نمی‌دهد. یا اگر اجازه می‌دهد 
می‌گوید شما به عنوان یک فرد پرخطر شناسایی شده‌اید. بنابراین یا 
باید به من تضمن بدهی که مطمئن ش��وم شرکت شما صوری نیست 

یا مالیات بپردازی.
فرار مالیاتی را شناسایی کنید و جایزه بگیرید

موح��دی هم‌چنین با اش��اره ب��ه امکان پرداخت پ��اداش درخصوص 
سوت‌زنی مالیاتی گفت: فرایند دیگری تحت عنوان سوت‌زنی داریم که 
در س��ال‌های گذش��ته هم انجام دادیم. اگر فردی بتواند فرار مالیاتی را 
شناسایی و به سازمان معرفی کند حداکثر تا یک درصد از مبلغ وصولی 
را به عنوان پاداش دریافت خواهد کرد. به طور مثال دو سال قبل فردی 
حدود ۴۰۰ میلیارد تومان فرار مالیاتی را در کرج شناسایی کرد و بابت 
آن۵۵۰ میلیون تومان جایزه دریافت کرد که با توجه به ارقام دو س��ال 

گذشته مبلغ قابل توجهی بود. از این قبیل موارد زیاد است.
سخنگوی سازمان امور مالیاتی اظهار کرد: کمک سوت‌زن‌های مالیاتی 
مهم است اما حسابرسی سیستمی و دسترسی به اطلاعات شفاف، سالم 
و به‌هن��گام به مراتب اهمیت بیش��تری دارد. الگوریتم‌ها و قواعد هوش 

مصنوعی می‌تواند به ما در شناسایی فرار مالیاتی کمک کند.
وی بیان کرد: تاکید س��ازمان امور مالیاتی بر این است که تمرکزمان 
را از کس��ب و کارهای کوچک برداریم. در س��ال ۱۴۰۵ مش��اغلی که 
فروش پایین‌تر از ۷۲ میلیارد تومان داش��ته باشند مشمول بهره‌مندی 
از امکان��ات و تس��هیلات تبص��ره ۱۰۰ خواهند بود و نی��ازی به صدور 

اظهارنامه مالیاتی ندارند. 
اعطای معافیت مالیاتی برای کسانی که به جنگ‌زدگان کمک 

می‌کنند
موحدی درباره مش��وق‌های مالیاتی که با توجه به ش��رایط جنگی به 
کس��ب و کارها اعطا می‌ش��ود، گفت: ما طبقه‌بندی‌های متفاوتی برای 
کمک به مودیان داریم. مثلًا ذیل ماده ۱۶۸ قانون مالیات‌های مستقیم 
فضای��ی فراهم ش��ده که هزینه‌های ناش��ی از بروز جن��گ و این قبیل 
ح��وادث به عنوان هزینه قابل قبول تلقی ش��ود و باطبع میزان مالیات 
بعد از کس��ر این هزینه‌ها تعیین می‌ش��ود. در موضوع دیگری چنان‌چه 
کمکی از س��مت نهادهای مختلف به آسیب دیدگان قرار گیرد می‌تواند 
مش��مول ماده ۱۲۷ قانون مالیات‌های مس��تقیم شود و مشمول مالیات 

اتفاقی نخواهد بود.
پارسال ۹۲ درصد از درآمدهای مالیاتی محقق شد

سخنگوی س��ازمان امور مالیاتی یادآور ش��د: در سال گذشته بعد از 
وقوع جنگ، سازمان امور مالیاتی بعد از چهار سال نتوانست درآمدهای 
مالیاتی را به صورت ۱۰۰ درصد محقق کند و میزان تحقق درآمدها ۹۲ 
درصد ش��د. در حالی که طی چهار س��ال قبل از آن میزان تحقق بالاتر 
از ۱۰۰ درص��د بود؛ چراکه س��ازمان مراعات مردم را داش��ت و از برگه 
قطعی‌هایی که وجود داش��ت و مالیات آن باید مطالبه می‌شد صرف‌نظر 

شد و این مدارا با صاحبان کسب و کارها و مشاغل صورت گرفت.
موح��دی هم‌چنین با اش��اره به تمدید مهلت‌ه��ای مالیاتی در دوران 
جن��گ بی��ان ک��رد: از زمان آغ��از جن��گ در ۹ اس��فند ۱۴۰۴ به بعد 
تمام��ی مواعد مالیاتی تمدید ش��د. از جمله این موارد تمدید ارس��ال 
صورت‌حس��اب‌های الکترونیک مربوط به اس��فند ۱۴۰۴، موضوع ماده 
۶ قانون پایانه‌های فروش��گاهی و س��امانه مودیان، بارگذاری اطلاعات و 
اس��ناد مربوط به دفاتر تج��اری الکترونیک و تمدید مهلت‌های اعتراض 
به آرای حل اختلاف هیئت‌ها بود. جمعا حدود ۱۰ مورد تمدید صورت 

گرفت.
برنامه‌ای برای افزایش مالیات بر ارزش افزوده وجود ندارد

وی همچنین درباره طرح »نشان‌دار« کردن مالیات‌ها بیان کرد: یکی 

از مهم‌تری��ن دغدغه‌هایی که در ح��وزه فرهنگی ـ اجتماعی وجود دارد 
این اس��ت که مردم در زمینه پرداخ��ت مالیات حس تعلق پیدا کنند و 
با ش��وق و علاقه بیش��تری مالیات را بپردازند. در این راستا یک پروژه 
بسیار فایده‌مند و مطالعه شده که در کمتر کشوری هم رعایت می‌شود 
در ایران اجرایی ش��ده است. طرح نشاندار کردن مالیاتی، به مودی این 
امکان را می‌دهد که محل مصرف مالیات خود را انتخاب کند. این پروژه 

امسال سومین سال اجرای خود را سپری می‌کند.
سخنگوی سازمان امور مالیاتی درخصوص برنامه دولت برای افزایش 
مالیات بر ارزش افزوده گفت: تا جایی که اطلاع دارم فعلا برای افزایش 
نرخ مالیات بر ارزش افزوده که در حال حاضر ۱۰ درصد است، برنامه‌ای 

وجود ندارد.
سازمان مالیاتی پیشنهاددهنده مالیات رسانه‌ها نبوده است

س��خنگوی س��ازمان امور مالیاتی در بخش دیگ��ری از صحبت‌های 
خود با بیان اینکه س��ازمان مالیاتی پیش��نهاددهنده مالیات رس��انه‌ها 
و موسس��ات فرهنگی نبوده اس��ت، گفت: در مورد مالیات رسانه‌ها یا 
فعالیت‌های فرهنگی و انتش��اراتی باید به چند به این نکته اشاره کنم 
که طبق اصل ۵۱ قانون اساسی هیچ پایه مالیاتی، نرخ، مشوق، ترجیح 
و معافیتی اجرا نمی‌ش��ود، مگ��ر به حکم قان��ون. در واقع نمایندگان 
مجلس شورای اسلامی به عنوان قانونگذار، قانون را تصویب و سازمان 
امور مالیات��ی به عنوان مجری، آن را اجرا می کند؛ هرچند س��ازمان 
مالیاتی می‌تواند به عنوان کارشناس در مواردی پیشنهاد دهنده باشد؛ 
بنابراین فارغ از اینکه بنده ش��خصا به عنوان یک کارش��ناس مخالف 
یک قانون باش��م، در حیثیت س��ازمان امور مالیات��ی مکلف به اجرای 

قانون هستم.
معافیت‌های مالیاتی به اندازه درآمد مالیاتی کل کشور!

وی اف��زود: نکته دوم مربوط به حوزه معافیت‌هاس��ت. در یک برآورد 
اولیه و سرانگش��تی، هر س��اله تقریبا به اندازه‌ درآمد مالیاتی کل سال 
کش��ور، مالیات از دست رفته ناشی از اعطای معافیت‌ها در قانون وجود 
دارد. قانونگذار، معافیت‌های سرش��اری را اعطا کرده و این معافیت‌های 

بیشمار شرایط را برای وصول مالیات، بسیار سخت کرده است.
کاهش معافیت‌های مالیاتی، دغدغه بهارستان‌نشینان

سخنگوی سازمان امور مالیاتی تصریح کرد: یکی از دغدغه‌مندی‌های 
نماین��دگان مجلس، کاهش معافیت‌های مالیاتی اس��ت. بند »ل« ماده 
۱۳۹ قان��ون مالیات‌های مس��تقیم به این نکته اش��اره دارد که هرگونه 
فعالیت انتشاراتی، مطبوعاتی، قرآنی، فرهنگی و هنری که دارای مجوز 
از فرهنگ و ارش��اد اس�المی باش��د معاف از مالیات است. به طور مثال 
عده‌ای از مودیانی که در این بخش قرار می‌گیرند انتش��اراتی هس��تند 
که می‌دانیم وضع اقتصادی چندان خوبی ندارند. فعالیت‌های رس��انه‌ای 
نی��ز همین ش��رایط را دارند و عمدتاً کمک‌های مال��ی از دولت یا دیگر 
بخش‌ها دریافت می کنند. فعالیت‌های قرآنی و مطبوعاتی نیز به همین 

شکل است.
سخنگوی سازمان امور مالیاتی بیان اینکه بعضی استثناها وجود دارد 
که بای��د در معافیت فعالیت‌های فرهنگی مدنظر ق��رار گیرد، افزود: به 
عن��وان نمونه برخی بازیگ��ران برای ایفای نقش در یک یا دو س��ریال 
قابل پخش در ش��بکه نمایش خانگی ممکن است تا ۱۰ میلیارد تومان 
دریاف��ت کنند. درخصوص مالیات این قبی��ل فعالیت‌ها باید وارد بحث 
شد. مرکز پژوهش‌های مجلس یا دیگر سطوح کارشناسی می‌توانند در 
این زمینه کمک کند و فضایی را فراهم بیاورند تا قانونی در این زمینه 

به تصویب برسد.
وی تاکید کرد: البته تمام بازیگران ش��اید درآمدهای آنچنانی نداشته 
باشند. ممکن است فقط ۱۰ تا ۲۰ بازیگر داشته باشیم که دستمزد آنها 

میلیاردی است. دیگر بازیگران شاید سالی یک فیلم هم بازی نکنند.
س��خنگوی س��ازمان امور مالیاتی خاطرنش��ان کرد: موض��وع مالیات 
رس��انه‌ها از سال ۱۴۰۲ مطرح شده اس��ت. مجلس در قانون بودجه در 
بند »ل« ماده ۱۳۹ قانون مالیات‌های مس��تقیم س��قف و نصاب تعیین 
کرده و سازمان امور مالیاتی تا جایی که من اطلاع دارم و حدس می‌زنم 

پیشنهاددهنده چنین موضوعی نبوده است.
به گفته موحدی، از سال ۱۴۰۲ به بعد اعداد و ارقامی که برای سقف 
معافیت در نظر گرفته شده افزایشی است. اتفاقاً در سال ۱۴۰۵ نسبت 
به س��ال ۱۴۰۴ رشد قابل توجهی را داش��ته که از ۵۶۰ میلیون تومان 
به ۹۶۰ میلیون تومان رس��یده اس��ت. ممکن است ۹۶۰ میلیون تومان 
معافیت برای یک موسس��ه رسانه‌ای یا مطبوعاتی رقم کمی باشد اما به 
هر حال از س��ال ۱۴۰۲ به بعد موضوعی اس��ت که در قانون آمده و ما 

موظف به اجرا هستیم.
وی در بیان راهکاری برای کاهش بار مالیاتی بر رس��انه‌ها بیان کرد: 
پیش��نهاد من به عنوان کارش��ناس و نه سخنگوی سازمان امور مالیاتی 
این اس��ت که موضوع حذف یا تعیین سقف درخصوص معافیت مالیاتی 
رس��انه‌ها و موسسات فرهنگی توس��ط نمایندگان محترم مجلس مورد 
تحلیل دقیق‌تری قرار گی��رد. اگر می‌خواهیم معافیت‌هایی را برای یک 
بخش حذف کنیم به این نکته توجه داش��ته باشیم که شاید آن بخش 
در حال کمک به دولت اس��ت؛ بنابراین بهتر اس��ت دسته‌بندی بهتری 
در ای��ن موضوعات صورت گیرد تا برخی فضاها که می‌توانند اثر مثبتی 

داشته باشند متضرر نشوند.

اجرای مالیات بر سوداگری از سال آینده 
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نویسنده: علی آل‎علی
کالای دیجیتال اصطلاحی است که تا همین چند دهه قبل هر کارآفرینی را به 
خنده می‎انداخت. خب تصور اینکه یک روزی محصولات عرضه‎شده در بازار از قالب 
فیزیکی خارج شده و مشتریان برای محصولات کاملا دیجیتال کلی هزینه پرداخت 
کنند، دور از ذهن بود. با این حال امروزه بخش بزرگی از فروش کسب و کارها به 
این حوزه مربوط می‎ش��ود.  بی‎ش��ک هر کارآفرینی که دنبال موفقیت و سودهای 
کلان است، بی‎برو برگشت گذرش به عرصه محصولات دیجیتال هم خواهد افتاد. 
به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم آش��نایی با دنیای محصولات 
دیجیتال برای هر کارآفرینی ضروری است. متاسفانه خیلی از کارآفرینان با تصورات 
ساده و حتی سطحی از این حوزه وارد عرصه رقابت می‎شوند. به طوری که پس از 

مدتی با شکست‎های سنگین رو به رو شده و نسخه‎شان پیچیده می‎شود. 
از آنجایی که ما در روزنامه فرصت امروز اصلا دوس��ت نداریم تجربه‎های منفی 
برای مخاطب‎تان ش��کل بگیرد، در این مقاله کنارتان هس��تیم تا درک درس��ت و 
دقیقی از دنیای محصولات دیجیتال پیدا کنید. قبول دارم این امر برای کسانی که 
سال‎های سال در حوزه تولید محصولات فیزیکی فعالیت داشته‎اند، کمی سخت به 
نظر می‎رسد، اما شما نباید به این سادگی تسلیم شوید. این امر می‎تواند برای شما 

جذابیت زیادی به همراه داشته و افق‎های تازه‎ای پیش روی‎تان باز کند. 
ش��ما در این مقاله یاد می‎گیرید که محصولات دیجیتال دقیقا چه دامنه‎ای از 
محصولات را شامل شده و چطور به شما برای تحول کسب و کارتان کمک می‎کند. 
به علاوه، ش��ما از دل این فرآیند امکان آش��نایی با برخی از محصولات پرفروش 
دیجیتال دنیا را خواهید داش��ت. فکر می‎کنم این دو نکته به تنهایی برای ش��روع 

یکه‎تازی‎تان در صنعت محصولات دیجیتال کافی باشد، مگر نه؟
محصولات دیجیتال: یک تعریف ساده

وقتی درباره محصولات دیجیتال حرف می‎زنیم، دقیقا منظورمان چیست؟ این 
س��والی است که خیلی از کارآفرینان اصلا جواب روشنی برای آن ندارند. انگار که 
محصولات دیجیتال از آس��مان به زمین افتاده‎اند و قرار نیس��ت کسی درباره‎شان 
خیلی دقیق ح��رف بزند. اگر از مخاطب‎های قدیمی م��ا در روزنامه فرصت امروز 
باشید، خیلی خوب می‎دانید ما اصلا میانه خوبی با سر به مهر گذاشتن نکات مربوط 
به کس��ب و کار نداریم. به همین خاطر اول از همه قصد داریم یک تعریف ساده و 

خودمانی از محصولات دیجیتال ارائه کنیم. 
شاید س��اده‎ترین روش برای تعریف مفهوم محصولات دیجیتال توجه به نقطه 
مقابل آن باشد. خب محصولات فیزیکی به طور سنتی مورد شناسایی مشتریان و 
صدالبته کارآفرینان قرار دارند. این نوع از محصولات نه تنها جذابیت زیادی برای 
مخاط��ب دارد، بلکه به کارآفرینان برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب نیز کمک 
خواهد کرد؛ چراکه مش��تریان از قبل شناخت خوبی نسبت به این نوع محصولات 

دارند. 
خب حالا اگر بخواهیم محصولات دیجیتال را تعریف کنیم، باید به آن دسته از 
محصولاتی اشاره کرد که هیچ قالب فیزیکی ندارند. مثلا نرم‎افزارهای برند ادوبی را 
در نظ��ر بگیرید؛ این ابزارها به خوبی در قالب محصولات دیجیتال جای می‎گیرد؛ 
چراکه س��طح و توانایی اثرگذاری بالایی بر روی مخاطب داش��ته و از همه مهمتر 

اینکه هیچ جلوه فیزیکالی نیز ندارد. 
فکر می‎کن��م توضیح بالا برای فهم دقیق محصولات دیجیت��ال به اندازه کافی 
واضح باش��د. نکته کلیدی اینکه در این میان خدمات مختلفی که در قالب آنلاین 
ارائه می‎شود نیز در تعریف بالا جای می‎گیرد. بنابراین شما نباید این نکته را مورد 
بی‎توجه��ی قرار دهید؛ چراکه بدون توجه به خدمات آنلاین عملا بخش زیادی از 

گردش سرمایه در این حوزه را مورد بی‎توجهی قرار خواهید داد. 
چرا محصولات دیجیتال مورد توجه کارآفرینان است؟

س��وال کلیدی که در ای��ن میان مطرح می‎ش��ود، دلیل توج��ه کارآفرینان به 
محصولات دیجیتال است. اصلا تا زمانی که محصولات غیردیجیتال هنوز محبوبیت 
زیادی دارد، چرا کارآفرینان باید س��راغ یک الگوی تازه و تا حد زیادی ناش��ناخته 
بروند؟ این مس��ئله بدون توجه اساسی به ماهیت کارآفرینی و تغییرات بازار قابل 
درک نیست. به همین خاطر ما در این بخش قصد داریم برخی از مهمترین مزایای 

محصولات دیجیتال را به اتفاق شما مرور کنیم. 
هزینه‎های پایین تولید

محصولات دیجیتال برخلاف نسل قبلی هزینه ساخت و تولید زیادی ندارد. این 
امر به دلیل ماهیت دیجیتال این محصولات است. مثلا سرویس گوگل پلی را در 
نظر بگیرید؛ این سرویس به تمام دارندگان گوشی‎های اندرویدی امکان دسترسی 
به میلیون‎ها بازی و نرم‎افزار را می‎دهد. اگر قرار بود همین اس��تور به طور فیزیکی 
ساخته ش��ده و به کاربران خدمات ارائه دهد، بی‎شک هزینه سنگینی روی دست 
گوگل می‎گذاش��ت. ب��ا این حال اکنون گوگل با هزین��ه‎ای بی‎نهایت اندک امکان 

بهره‎گیری از سودهای سرشان را دارد. 
اگر ش��ما به دنبال حوزه‎ای پرس��ود با هزینه نه چندان زیاد هستید، می‎توانید 
همیشه روی محصولات دیجیتال حساب ویژه‎ای باز کنید. این امر می‎تواند به شما 
برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب کمک ویژه‎ای کرده و کارتان را نیز بی‎نهایت 
ساده‎تر نماید. خب برندهایی که در بازار خودشان را نوآور تلقی می‎کنند، همیشه 
اثرگذاری بهتری بر روی مخاطب خواهند داش��ت. ای��ن امر می‎تواند به آنها برای 

تعامل هرچه سازنده‎تر با مخاطب هدف نیز کمک شایانی نماید. 
امکان استفاده از اتوماسیون

چه کس��ی در دنیا به اتوماس��یون ج��واب رد می‎دهد؟ خب فن��اوری که برای 
ساده‎س��ازی کارها و بی‎نیازی افراد از طی کردن مس��یرهای طولانی در طراحی و 
تولید محصول پا به عرصه گذاش��ته، اصلا ش��وخی‎بردار نیست. به همین خاطر ما 

در روزنامه فرصت امروز معتقدیم هر عرصه‎ای که هماهنگی بهتری با اتوماس��یون 
داشته باشد، سطح اثرگذاری‎اش بر روی مشتریان نیز بیشتر خواهد شد. 

محصولات دیجیتال در مرحله طراحی و سپس خدمات پس از فروش پتانسیل 
هماهنگی بس��یار زیادی با اتوماس��یون دارند. این امر سبب می‎شود تا بسیاری از 

اوقات کارآفرینان برای بهبود روند کارشان سراغ طراحی این محصولات بیایند. 
ش��اید فکر کنید هر کس��ی که وارد دنیای محصولات دیجیتال شد، باید بی‎برو 
برگشت س��ودهای کلان به جیب بزند. خب در این صورت باید حسابی ناامیدتان 
کنیم؛ چراکه در بازار اصلا از این خبرها نیست. در عوض شما باید خودتان را برای 
تعامل با مخاطب بر مدار یک فرآیند رقابتی س��خت آماده س��ازید. خب شما تنها 

کسی نیستید که به سودهای کلان این حوزه پی برده‎اید!
محصولات انعطاف‎پذیر

دامن��ه تولید محصول در عرصه دیجیتال بی‎نهایت متنوع اس��ت. از دنیای گیم 
گرفته تا ویدئوهای آموزشی و حتی خدمات مربوط به طراحی گرافیک، همه و همه 
در دسترس کارآفرینان قرار دارد. به همین خاطر شما می‌توانید بدون هیچ مشکلی 

وارد این حوزه شده و سهمی از بازار برای خودتان دست و پا کنید. 

بی‌شک شروع یک استارت‌آپ و طراحی محصول در حالت سنتی امر بی‌نهایت 
س��ختی محس��وب می‌ش��ود. خب کارآفرینان برای موفقیت در ای��ن حوزه باید 
هزینه‌های زیادی را متحمل ش��ده و از قید خیل��ی چیزها بگذرند. با این حال در 
دنیای دیجیتال ماجرا خیلی سخت نیست. شما فقط باید یک ایده درست و حسابی 
دم دس��ت داشته باش��ید تا کارتان به بهترین شکل ممکن پیش برود. این طوری 
نه‌تنها غم و قصه‌ای از بابت س��رمایه اولیه نخواهید داش��ت، بلکه می‌توانید دامنه 
متنوعی از محصولات را نیز در اختیار مشتریان قرار دهید. این امر به نوبه خودش 
وضعیت شما را بهبود خواهد بخشید. پس لازم نیست خیلی به خودتان فشار آورده 

یا نگران سرنوشت کارتان باشید. 
محبوبیت روزافزون آموزش آنلاین

یک��ی از حوزه‌های پرطرفدار در طول س��ال‌های اخیر مربوط به آموزش آنلاین 
است. بس��یاری از افراد در طول سال‌های اخیر به جای مراجعه حضوری به مراکز 
آموزش��ی ترجیح می‌دهند از نس��خه‌های آنلاین یا دیجیتال س��ود ببرند. این امر 
جذابیت بس��یار زیادی برای کارآفرینان هم دارد؛ چراکه به آنها فرصت اثرگذاری 

بی‎دردسر بر روی مخاطب و حذف هزینه‎های تولید را می‎دهد. 
احتمالا ش��ما هم در یوتیوب بارها و بارها با ویدئوهای آموزشی رایگان رو به رو 
شده‎اید. در کنار این دوره‎ها انواع دوره‎های تخصصی پولی نیز به چشم می‎خورد. به 
همین خاطر شما می‎توانید دست به یک انتخاب کاملا جذاب زده و خودتان را در 
قامت یک معلم دیجیتال قرار دهید. البته برای این کار به غیر از اراده آهنین، نیاز 
به حرفی برای گفتن هم دارید. به زبان ساده‎تر، شما نمی‎توانید بدون هیچ دانش یا 

مهارتی ادعای معلم آنلاین بودن داشته باشید. 
محصولات دیجیتال را کجا باید فروخت؟

سوال دیگری که در این میان اهمیت بسیار زیادی دارد، محل فروش محصولات 
آنلاین است. اصلا کجا قرار است این محصولات عرضه ‎شده یا به فروش برسد؟ در 
قالب سنتی همه محصولات در بازار به مثابه فضایی فیزیکی به فروش می‎رسیدند. 
با این حال در طول سال‎های اخیر با افزایش موج محصولات دیجیتال اوضاع کمی 
فرق کرده است. به طوری که دیگر بسیاری از برندها چنین تصوری از بازار ندارند. 
م��ا در روزنامه فرصت امروز برای فروش محص��ولات دیجیتال به طور کلی دو 
راهکار را پیشنهاد می‎دهیم. اولین راهکار مربوط به استفاده از آنلاین‎شاپ خودتان 
است. مثلا اگر شما یک برند فعال در زمینه خدمات مربوط به خرید و فروش رمزارز 
هس��تید، می‎توانید س��ایتی برای خودتان طراحی کرده و از طریق آن محصولات 
دیجیتال‎تان را به فروش برسانید. حالت دیگر در این میان استفاده از یک فروشگاه 
واسطه است. همانطور که خیلی از برندهای بزرگ دنیا محصولات‎شان را در آمازون 
به فروش می‎رسانند، شما نیز برای فروش محصولات دیجیتال‎تان فرصت همکاری 
با افراد مختلف در این حوزه را دارید. این امر می‎تواند به شما برای اثرگذاری بهتر 

بر روی مخاطب کمک کند.

دلیل استقبال از فروشگاه‎های واسطه، شهرت بیشتر آنها در دنیای کسب و کار 
است. مثلا استودیوهای طراحی اپ برای سیستم عامل IOS همیشه نرم‎افزارشان 
را در اپ استور منتشر می‎کنند؛ چراکه این بازار دیجیتال به بهترین شکل ممکن 
در میان کاربران شناخته شده است. حالا اگر شما قرار باشد خودتان دست به کار 
شده و از اول محصولات‎تان را در این فضا بازاریابی کنید، شاید کارتان با چالش‎های 

سنگینی رو به رو شود. 
بهترین محصولات دیجیتال برای فروش

حالا به بخش جالب ماجرا رس��یدیم. ش��ما در این بخش باید درباره محصولاتی 
که قصد فروش‎شان را دارید، تصمیم‎گیری کنید. بی‎شک هر کسی براساس سلیقه 
شخصی یا حتی مهارتش امکان انتخاب از میان کلی محصول را دارد. با این حال شما 
نمی‎توانید به این س��ادگی دست به انتخاب از میان گزینه‎های مختلف زده و انتظار 
موفقیت‎های بی‎پایان را هم داش��ته باش��ید. ما در این بخش سعی کرده‎ایم برخی از 
حوزه‎های پرفروش از نظر محصولات دیجیتال را به شما معرفی کنیم. اگر شما هم 
دوس��ت دارید در این حوزه موفقیت‎های خوبی به دست بیاورید، بد نیست در ادامه 

با ما همراه شوید. خب این شما و این هم پرفروش‎ترین محصولات دیجیتال دنیا.

دوره‎های آموزش آنلاین
وقتی صحبت از محصولات آنلاین می‎شود، اول از همه دوره‎های آموزشی به یاد 
آدم می‎آید. اگر ش��ما هم مثل من اصلا دل خوش��ی از دنیای واقعی و کلاس‎های 
مختلف این حوزه ندارید، بی‎شک کلاس‎های آنلاین گزینه بسیار جذابی برای‎تان 
محسوب می‎شود؛ چراکه نه تنها لازم نیست به مرکز مشخصی مراجعه کنید، بلکه 
در ح��ال لم دادن روی صندلی راحتی‎تان فرصت ش��رکت در کلاس‎ها را خواهید 

داشت. 
نکته جالب درباره آموزش آنلاین ساعت انعطاف‎پذیر آن است؛ چراکه در بسیاری 
از اوقات این دوره‎ها در قالب ویدئوهای از قبل ضبط ش��ده در اختیار کاربران قرار 
می‎گیرد. این یعنی ش��ما هر زمانی از روز که دل‎تان بخواهد، فرصت اس��تفاده از 

خدمات مورد نظر را خواهید داشت. ماجرا جالب شد، نه؟
اگر شما دنبال طراحی یک دوره آموزش آنلاین هستید، باید مهارت خوبی در آن 
حوزه داشته باشید. خب کاربران به دنبال بهترین خدمات ممکن هستند. بنابراین 
اگر شما چهره‎ای تقریبا شناخته‎شده نباشید، کارتان کمی سخت می‎شود. یک نکته 
دیگر در این میان در اختیار داشتن مدارک معتبر است. خب اگر شما فردی تازه 
کار باشید اما مدارک بی‎نهایت معتبری داشته باشید، کارتان بسیار ساده‎تر خواهد 
شد. این مسئله‎ای است که بسیاری از کارآفرینان به طور جدی دنبالش می‎کنند. 

به همین خاطر بد نیست شما هم کمی بدان روی خوش نشان دهید. 
یادتان باش��د، در دنی��ای امروز این مهارت و مدارک شماس��ت که حرف اول و 
آخر را می‎زند. بنابراین مشتریان فقط به این دو نکته توجه خواهند کرد. اگر شما 
نتوانید اثرگذاری لازم بر روی مخاطب را داش��ته باشید، همیشه کارتان با چالش 

رو به رو خواهد شد. 
کتاب‎های دیجیتال

آیا ش��ما هم مدت‎هاست کتاب دست نگرفته‎اید؟ ش��اید بابت وزن بالای کتاب 
یا حتی س��ختی حمل و نقلش در طول روز شکایت داشته باشید. شاید هم آنقدر 
درگیر لپ تاپ و گوشی هستید که دیگر حوصله‎ای برای کتاب دست گرفتن باقی 
نمی‎ماند. خب در این صورت شما لازم نیست خیلی نگران باشید؛ چراکه کتاب‎های 

دیجیتال اینجا هستند تا به دادتان برسند. 
امروزه بس��یاری از موسس��ات اقدام به تبدیل کتاب‎های فیزیکی به نسخه‎های 
دیجیتال کرده و آن را در میان کاربران منتش��ر می‎کنند. البته در این میان ش��ما 
برای دسترسی به کتاب‎های مورد نظر باید هزینه‎ای مشخص را نیز پرداخت کنید. 
به همین خاطر نمی‎توانید همینطور بدون هزینه از کتاب‎های مورد بحث بهره‎مند 

شوید. 
نکته کلیدی درباره کتاب‎های دیجیتال هزینه خرید کمترش��ان در مقایس��ه با 
نمونه‎های سنتی است. این امر می‎تواند به شما برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب 
کمک کرده و کارتان را نیز ساده‎تر نماید. یادتان باشد، شما به عنوان یک کارآفرین 
باید همیشه آمادگی لازم برای هماهنگی با تغییرات بازار را داشته باشید. این امر 

می‎تواند اوضاع‎تان در دنیای کسب و کار را به طور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. 
ابزارها و قالب‎های دیجیتال

طراحی س��ایت یکی از فرآیندهای پرهزینه در دنیا محصوب می‎شود که صدای 
خیلی از کارآفرینان را درآورده اس��ت. اینکه شما کلی هزینه برای طراحی سایت 
بدهید، کمتر کس��ی را قانع می‎کند. درست به همین خاطر ما در روزنامه فرصت 

امروز معتقدیم شما باید همیشه دنبال راهکارهای کم‎هزینه‎تر نیز باشید. 
امروزه بسیاری از موسس��ات به طور کاملا دیجیتال و همراه با هوش مصنوعی 
خدمات مربوط به طراحی سایت را ارائه می‎دهند. این امر به شما کمک می‎کند تا 
روند مالی کس��ب و کارتان را همیشه در سطح مناسبی نگه دارید. خب چه کسی 

دوست دارد کلی هزینه روی دستش بماند؟
طراحی قالب‎های سایت به کمک هوش مصنوعی می‎تواند گزینه‎ای جذاب برای 
شما به منظور راه‎اندازی یک کسب و کار باشد. این امر به شما برای بهبود وضعیت 
برندتان کمک ویژه‎ای کرده و اوضاع‎تان را نیز به طور قابل ملاحظه‎ای بهتر خواهد 

کرد. 
حوزه دیگری که شما می‎توانید به راحتی واردش شوید، مربوط به طراحی انواع 
ابزارهای مورد نیاز کاربران است. مثلا نرم‎افزار آفیس را در نظر بگیرید؛ این ابزار به 
خوبی به شما فرصت تایپ متن دلخواه و همچنین اعمال تکنیک‎های حسابداری 
را می‎ده��د. نکته کلیدی در این میان هماهنگی طراحی ای��ن نرم‎افزار با نیاز روز 
کاربران است. به طوری که در طول نزدیک به سه دهه اخیر این ابزار همیشه جزو 

گزینه‎های پرفروش بازار بوده است. 
عضویت ویژه 

برخی از س��ایت‎ها ی��ا برندها از گزینه عضوی��ت ویژه برای اثرگ��ذاری بر روی 
مخاطب هدف اس��تفاده می‎کنند. این امر به آنها کمک می‎کند تا نسخه‎ای برتر از 
خدمات‎شان را در ازای دریافت مقدار مشخصی حق عضویت در اختیار کاربران قرار 
دهند. یک مثال ساده در این میان اسپاتیفای است. این پلتفرم موسیقی به کاربران 
در ازای پرداخت حق اش��تراک فرصت بهره‎مندی از موس��یقی بدون تبلیغ و انواع 
آگهی در میانه مسیر را می‎دهد. اینطوری شما دیگر لازم نیست خیلی به خودتان 

زحمت داده و وسط گوش دادن به موسیقی حال‎تان گرفته شود. 
بسیاری از کسب و کارهای بزرگ در طول سال‎های اخیر از الگوی مورد استفاده 
در اسپاتیفای بهره برده‎اند. مثلا یوتیوب در ازای حق اشتراک ماهانه نمایش تبلیغ 
در پلتفرمش را قطع می‎کند. این امر درباره برخی از سایت‎های محتوا و آموزشی 
نیز مصداق دارد. به طوری که کاربران عادی فرصت اس��تفاده از محتوای معمولی 
را داش��ته و برای دسترسی به محتوای ویژه باید حق اشتراک پرداخت کنند. این 
مس��ئله‎ای است که به ش��ما برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک شایانی 

خواهد کرد. 
عضویت ویژه راهکاری مناسب برای کسب درآمد محسوب می‎شود. با این حال 
ش��ما باید اول یک س��رویس رایگان به مخاطب بدهید تا انگی��زه‎اش برای خرید 
نس��خه پرمیوم افزایش یابد. وگرنه هیچ موفقیتی برای اثرگذاری بر روی مخاطب 
تجربه نخواهید کرد. این مسئله‎ای است که معمولا مورد بی‎توجهی کارآفرینان قرار 

می‎گیرد. به همین خاطر ما در این بخش تاکید زیادی بر روی آن داریم. 
سخن پایانی

دنیای محصولات دیجیتال گستردگی بسیار زیادی دارد. درست به همین خاطر 
ورود به آن می‎تواند جذابیت خاص خودش را داش��ته باش��د. ما در روزنامه فرصت 
امروز سعی کردیم برخی از نکات کلیدی در این رابطه را با شما در میان بگذاریم. 
ش��ما الان آمادگی لازم برای یکه‎تازی در این عرصه را دارید. از اینجا به بعد دیگر 
لازم نیست خیلی بهانه‎تراشی کنید؛ چراکه درک نسبتا روشنی از بازار محصولات 
دیجیتال پیدا کرده‎اید.  یادتان باش��د، بازار محصولات دیجیتال نیز مثل هر بازار 
دیگری با محدودیت‎ها و صدالبته رقابت‎های س��ختی همراه اس��ت. پس اگر فکر 
کرده‎اید به تنهایی فرصت برآمدن از پس مش��کلات این حوزه را دارید، بد نیست 
در نگاه‎ت��ان تجدیدنظری صورت دهید. خب ما در روزنامه فرصت امروز همیش��ه 
طرفدار کار تیمی هستیم. پس شما هم باید این وضعیت را به بهترین شکل ممکن 
م��ورد توجه ق��رار دهید. وگرنه کلاه‎تان پس معرکه خواهد ب��ود.  من و همکارانم 
در روزنامه فرص��ت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در این مقاله کمکی هرچند 
کوچک به شما برای آشنایی با دنیای محصولات دیجیتال و روش های موفقیت در 
آن کرده باشد. مثل همیشه اگر سوالی درباره نکات مورد بحث در این مقاله دارید، 
کارشناس‎های ما همیشه آماده تعامل با شما هستند. پس تعارف را کنار گذاشته 

و با ما در ارتباط باشید. 
منابع:

https://www.shopify.com/blog/digital-products
/https://productfolio.com/what-is-a-digital-product

https://www.mightynetworks.com/resources/digital-
product

آشنایی با پرفروش‎ترین محصولات دیجیتال دنیا
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فرصت امروز - ماهان فلاح: با پیگیری استاندار آذربایجان 
ش��رقی، تفاهم نامه »تکمی��ل خط آهن حوم��ه ای تبریز به 
آذرش��هر« در راس��تای توس��عه قطارهای حومه ای، کاهش 
ترافی��ک جاده ای مس��یر تبریز - آذرش��هر، بهبود عملکرد 
شبکه حمل و نقل شهری تبریز و کاهش ترافیک محورهای 

ورودی تبریز به امضا رسید.
اس��تاندار آذربایجان شرقی و مدیرعامل راه آهن جمهوری 
اس��لامی ایران، آیی��ن امضای تفاهم نام��ه تکمیل خط آهن 
حومه ای تبریز به آذرش��هر را امضا کردند. در این نشس��ت، 
ش��هردار تبریز و تعدادی از نمایندگان مردم ش��ریف تبریز، 

اسکو و آذرشهر حضور داشتند.
ب��ا توجه به نقش محوری کلان ش��هر تبریز و تمرکز بالای 
اش��تغال مراکز آموزش��ی و واحدهای صنعت��ی در محدوده 

ش��هری تبریز، حج��م قابل توجه��ی از س��فرهای کاری و 
آموزشی روزانه از شهرهای اقماری از محور تبریز - آذرشهر 
صورت می گیرد که این تمرکز ش��دید تقاضای سفر، موجب 

افزایش ترافیک در ورودی کلان ش��هر تبریز، رش��د مصرف 
سوخت و تشدید آلودگی هوای تبریز می شود.

با تکمیل خط آهن حومه ای تبریز، ش��اهد افزایش س��هم 
حم��ل و نقل ریلی حومه ای از جابه جایی س��فرهای درون 
ش��هری تبریز، افزایش کارایی سیس��تم حمل و نقل شهری 
تبریز و کمک به حفظ محیط زیست و کاهش آلودگی هوا و 

همچنین کاهش مصرف سوخت خواهیم بود.
همچنی��ن کاهش آم��ار تصادفات و خس��ارات ناش��ی از 
ترافیک ورودی غرب تبریز، تس��هیل و توس��عه دسترس��ی 
کارخانه های تولیدی در مس��یر تبریز آذرشهر، تسهیل رفت 
و آمد دانش��جویان شهید مدنی آذربایجان و تسهیل اشتغال 
مردم تبریز از دیگر مزایای توسعه خط آهن حومه ای تبریز 

خواهد بود.

مدیرکل راهداری و حمل ونقل جاده ای استان مرکزی:
تجهیز ناوگان حمل ونقل عمومی به GPS و نصب حفاظ 
ایمنی ناوگان باری الزامی شد اراک- فرناز امیدی: مدیرکل 
راهداری و حمل ونقل جاده ای اس��تان مرکزی گفت: تمامی 
ن��اوگان حمل ونقل کالا و مس��افر موظف به نصب س��امانه 
موقعیت یاب جغرافیایی )GPS( هستند و برای ناوگان باری 
فاق��د حفاظ ایمنی نیز ممنوعیت صدور گواهی معاینه فنی 
اعمال می شود. روح اله محسن زاده افزود: از این پس تمامی 
ن��اوگان حمل ونقل کالا و مس��افر موظف به نصب س��امانه 
موقعیت یاب جغرافیایی )GPS( هستند و برای ناوگان باری 
فاق��د حفاظ ایمنی نیز ممنوعیت صدور گواهی معاینه فنی 
اعمال می شود. وی با اشاره به ابلاغ طرح ملی تجهیز ناوگان 
به س��امانه های GPS اظهار داش��ت: این طرح که از سوی 
دفتر ایمنی و پایش هوش��مند حمل ونقل سازمان راهداری 

ابلاغ ش��ده، پای��ش برخ��ط و مدیریت هوش��مند تردد در 
جاده های کش��ور را عملیاتی می کند و ضمن ارتقای ایمنی، 
ب��ه صرفه جویی در مصرف س��وخت و تخصیص عادلانه آن 
بر اس��اس پیمایش ناوگان کمک می کند. مدیرکل راهداری 
و حمل ونق��ل جاده ای اس��تان مرکزی ادامه داد: بر اس��اس 

مهلت های تعیین ش��ده، ناوگان اتوبوسی تا ۱۵ تیر، ناوگان 
س��واری کرایه تا اول ش��هریور و ناوگان مینی بوسی تا اول 
آبان ماه س��ال جاری باید نس��بت به نصب این سامانه اقدام 
کنند. محسن زاده به موضوع حفاظ ایمنی ناوگان باری اشاره 
ک��رد و گفت: از تاریخ ۲۰ خردادم��اه، صدور گواهی معاینه 
فنی برای ناوگان باری با س��ال س��اخت پ��س از ۱۳۹۵ که 
فاقد حفاظ ایمنی باشند، ممنوع است. این طرح در راستای 
مصوبات کمیس��یون ایمنی راه های کشور و با هدف کاهش 
تصادفات و تلفات جاده ای اجرا می ش��ود. وی افزود: س��ایر 
گروه های ناوگان باری نیز در نیمه دوم سال جاری فراخوان 
خواهند ش��د و از همه مالکان و شرکت های حمل ونقل کالا 
درخواست می شود نس��بت به تجهیز ناوگان خود به حفاظ 
ایمنی اقدام کنند تا در دریافت خدمات قانونی دچار مشکل 

نشوند.

ای��لام/ هدی منصوری: در مراس��م گرامیداش��ت مقام 
استاد در دانشگاه آزاد اسلامی واحد ایلام، مسئولان ارشد 
دانش��گاه و نمایندگان م��ردم از ظرفیت ها و چالش های 
پیش روی آموزش عالی در استان ایلام سخن گفتند. در 
این مراس��م، هم نگاه به نیازهای توس��عه ای استان و هم 
انتقاد از محدودیت های آموزش��ی، محور اصلی گفتگوها 
ب��ود. بهروز ناصری، رئیس دانش��گاه آزاد اس��لامی واحد 
ایلام، در این مراسم با یادبود شهدای کشور و دانشمندان، 
ب��ر نقش اجتماعی و اثرگ��ذاری این نهاد تأکید کرد. وی 
اظهار داشت: »دانش��گاه آزاد اسلامی یک نهاد اجتماعی 
بس��یار پررنگ اس��ت و کمتر خانواده ای را می توان یافت 
که با این دانش��گاه پیوند نداشته باشد.« ناصری با اشاره 
به اینکه دانشگاه آزاد بدون دریافت بودجه دولتی فعالیت 
می کن��د، به نق��ش حمایتی این دانش��گاه در پروژه های 
مختلف اش��اره کرد. وی همچنین با معرفی دانشگاه آزاد 
ایلام به عنوان بزرگ ترین دانشگاه استان از نظر جمعیت 
دانشجویی و تنوع رشته ها، از ظرفیت های بالای آن برای 
همکاری ب��ا مجموعه هایی نظیر منطق��ه آزاد مهران در 
حوزه های پژوهش��ی و توسعه ای خبر داد. رئیس دانشگاه 
آزاد ای��لام همچنی��ن با انتقاد از رون��د اداری موجود در 
وزارت علوم، از معطل ش��دن چندین رش��ته در مقاطع 
کارشناس��ی ارشد و دکتری گلایه کرد و افزود: »با وجود 

پیگیری های مکرر، هنوز تکلیف برخی رش��ته ها مشخص 
نشده است. استانداردهایی که برای دانشگاه آزاد در نظر 
گرفته می ش��ود در برخی موارد حتی س��خت گیرانه تر از 
دانش��گاه های دولتی اس��ت، در حالی که زیرساخت های 
علمی ما کاملًا با دانش��گاه های بزرگ کشور قابل مقایسه 

اس��ت.« در ادام��ه این مراس��م، فری��دون همتی، 
نماینده م��ردم اس��تان ایلام در مجلس ش��ورای 
اس��لامی، با اشاره به جایگاه استراتژیک دانشگاه ها 
در توس��عه کش��ور، ب��ر ض��رورت تغیی��ر رویکرد 
دانش��گاه ها تأکید کرد. وی گفت: »دانشگاه ها باید 
به س��مت حل مس��ائل واقعی جامعه حرکت کنند 
و خروج��ی آن ها بای��د دانش آموختگانی توانمند، 
کارآفری��ن و اثرگذار باش��ند.« همتی با اش��اره به 

نقش مهم دانشگاه آزاد به عنوان یک مجموعه غیردولتی 
در آموزش عالی، خواستار حمایت بیشتر از ظرفیت های 
این دانش��گاه ش��د. وی تأکید کرد که دانشگاه آزاد ایلام 
باید به چنان جایگاهی برس��د که دانشجویان ممتاز، آن 
را ب��ه عنوان انتخ��اب اول خود برگزینن��د. نماینده ایلام 
با اش��اره به پتانسیل های کش��اورزی، آب، نفت و گاز در 
استان، تصریح کرد: »ایلام با وجود ظرفیت های گسترده، 
نیازمند برنامه ریزی علمی است و دانشگاه ها باید در کنار 
دس��تگاه های اجرایی، در طراحی برنامه های توس��عه ای 
استان نقش آفرینی کنند.« وی در پایان با خبر از پیگیری 
مطالبات دانش��گاه آزاد ایلام در کمیسیون های تخصصی 
مجلس برای تصویب رش��ته ها و بهره مندی از تسهیلات 
آموزشی، بر ضرورت ارتقای کیفیت بدون سهل گیری در 

ارزیابی های علمی تأکید کرد.

تحقق یک مطالبه مردمی با پیگیری استاندار آذربایجان شرقی؛

خط‌آهن‌حومه‌ای‌تبریز‌به‌آذرشهر‌می‌رسد

سلطانی : پایان فعالیت جزیره ای در صنف غذا / اصناف اصفهان به دنبال انسجام بیشتر

از چالش مجوزهای آموزشی تا نقش توسعه ای در استان؛ نگاه ناصری و همتی به آینده دانشگاه آزاد ایلام

اخبــــار

رییس شورای شهر کرج:
راه اندازی خط قطار شهری کافی نیست/ خرید رام قطار , محل  دپو و  

سیستم سیگنالینگ با جدیت پیگیری شود 
کرج – اباصلت عابد: خرید رام قطار، سیس��تم سیگنالینگ 
و محل دپوی قطار ش��هری باید تعیین تکلیف ش��ود. رییس 
ش��ورای اس��لامی ش��هر کرج، ضمن انتقاد از مغفول ماندن 
برخی بخش های زیرساختی مترو، تأکید کرد که بهره برداری 
از خط قطار ش��هری نباید به معنای پایان کار باشد و تکمیل 
سیستم س��یگنالینگ و تأمین رام های جدید باید در اولویت 

قرار گیرد.
مس��عود محمدی، رییس شورای اسلامی ش��هر کرج، در تشریح وضعیت فعلی پروژه مترو، 
اظهار داشت: ما در مدیریت شهری موفق شدیم خط قطار شهری را راه اندازی کنیم، اما نباید 

تصور کرد که پروژه تمام شده است. 
متأس��فانه بخش های حیاتی و مغفول مانده ای همچون خرید رام قطار، راه اندازی سیس��تم 

سیگنالینگ و همچنین محل دپو  و تجهیزات ایستگاهی باقی مانده است.
وی با اش��اره به اینکه این موارد مس��تقیماً با کیفیتِ خدمات رس��انی و ایمنی ش��هروندان 
در ارتباط اس��ت، اف��زود: تداوم فعالیت های عمرانی و تجهیزات��ی در مترو نیازمند دقت بالا و 
پیگیری های مس��تمر اس��ت. نمی توان صرفاً به راه اندازی خط اکتفا کرد؛ چرا که ارائه خدمات 

مطلوب به مردم در این حوزه، نیازمندِ زیرساخت های کامل و استاندارد است.
وی خاطرنشان کرد:اعضای شورای شهر با حساسیت ویژه ای این موضوعات را رصد می کنند 
و از مسئولان امر انتظار می رود که برای رفع نقایص موجود و تسریع در تأمین تجهیزات فنی 
مورد نیاز مترو، اقدامات  جدی و سریع  را در دستور کار قرار دهند تا شاهد بهره برداری کامل 

و ایمن از این سرمایه ملی باشیم.

ادامه روند صدور آنی کارت هوشمند سوخت در منطقه البرز
کرج – اباصلت عابد: به گزارش روابط عمومی شرکت ملی 
پخش فرآورده های نفتی منطقه البرز، یوس��ف روشنی مدیر 
منطقه از راه اندازی خدمت صدور آنی کارت هوشمند سوخت 
ب��ا هدف تس��هیل در ارائ��ه خدمات و افزای��ش رضایتمندی 

شهروندان خبر داد. 
وی اظه��ار کرد: ب��ا بهره گیری از دو دس��تگاه صدور آنی، 
به طور میانگین روزانه بیش از ۱۴۰ کارت هوش��مند سوخت 
صادر می ش��ود و از ابتدای اجرای طرح تاکنون، مجموعاً بیش از یک هزار و ۲۰۰ کارت برای 

متقاضیان صادر شده است. 
روش��نی افزود: با راه اندازی س��امانه FCS.NIOPDC.IR، متقاضیان می توانند به صورت 
برخط و بدون اتلاف وقت درخواست خود را ثبت کنند. در فرآیند دریافت کارت نیز دو شیوه 
پیش بینی ش��ده اس��ت؛ مراجعه حضوری به نواحی تابعه و دریافت کارت هوشمند سوخت، یا 

ثبت درخواست غیرحضوری و دریافت کارت از طریق پست. 
مدی��ر منطقه البرز این اقدام را گامی مؤثر در جهت توس��عه خدمات غیرحضوری و ارتقای 

کیفیت خدمت رسانی عنوان کرد.
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رهب��ری تجاری فقط در ارتباط با مدیریت بهین��ه امور یا حتی کنترل بر روی دیگران 
نیست. بسیاری از افراد برای اینکه مدیران خوبی باشند، فقط به دنبال کنترل بر روی تمام 
جنبه‎های کاری برندشان هس��تند. در این میان وظیفه رهبران تجاری بسیار گسترده‎تر 
اس��ت. آنها الگوهای یک برند برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف محسوب می‎شوند. 
همچنین کارمندان نیز برای کار و فعالیت بهتر همیشه آنها را مد نظر قرار می‎دهند. از این 
نظر ش��ما برای تبدیل شدن به یک رهبر تجاری باید تک تک حرکات‎تان را مد نظر قرار 
دهید. این امر وضعیت ش��ما را به طور ویژه‎ای بهینه‎س��ازی کرده و موقعیت‎تان در بازار را 

نیز توسعه خواهد داد. 
امروزه رهبران تجاری بسیار موفق و بزرگی در دنیا فعالیت دارند. اگر شما هم دوست دارید 
تبدیل به یک رهبر تجاری مثل آنها ش��وید، باید پیش از هر فعالیتی نس��بت به دشواری‎های 
این مسیر آگاهی داشته باشید. این امر به معنای ضرورت تحمل و صبر بالا در این میان است. 
به عبارت بهتر، ش��ما می‎توانید یک ش��به بدل به کارآفرینی حرفه‎ای در دنیای کس��ب و کار 
شوید. درست به همین دلیل باید شکیبایی بالایی را چاشنی کارتان کنید. همچنین در صورت 
تمایل شما باید توانایی بسیار زیادی در زمینه مدیریت رفتارهای‎تان نیز داشته باشید. رهبران 
تجاری بزرگ دنیا برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف از تمام ظرفیت‎شان به خوبی استفاده 
می‎کنند. این امر به آنها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک کرده و شانس افراد را نیز 

به طور چشمگیری بهبود می‎بخشد. 
هدف ما در این مقاله بررسی برخی از مهمترین رفتارها برای تبدیل شدن یک رهبر تجاری 
موفق اس��ت. این امر به شما برای کنترل حرکات و رفتارهای‎تان در دنیای کسب و کار کمک 
می‎کند. به این ترتیب با دردسرهای کمتری نسبت به سایر کارآفرینان امکان تبدیل شدن به 
یک رهبر تجاری عالی را پیدا می‎کنید. همچنین شانس‎تان در این میان برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب هدف بدون اشتباهات رایج نیز بیشتر می‎شود. در ادامه برخی از مهمترین نکات رفتاری 

به عنوان یک رهبر تجاری موفق را مورد بررسی دقیق قرار خواهیم داد. 
انطباق‎پذیری با شرایط تازه

انطباق‎پذیری با ش��رایط تازه یکی از نکات مهم برای تبدیل ش��دن به یک کارآفرین مهم 
محس��وب می‎ش��ود. این امر در دنیای رهبری تجاری نیز مصداق بسیار مهمی دارد. برخی از 
کارآفرینان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف همیشه به دنبال راهکارهای نو و تازه هستند. 
شما هم به عنوان یک رهبر تجاری باید همیشه راه حل‎های تازه را در کانون توجه قرار دهید. 
این امر به ش��ما برای تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدف کمک کرده و اثرگذاری‎تان در 

شرکت را نیز به شدت تقویت می‎کند. 
امروزه بسیاری از رهبران تجاری تاثیرگذاری لازم بر روی کارمندان‎شان را ندارند. یادتان باشد 
تا وقتی که شما توانایی ترغیب کارمندان شرکت‎تان را نداشته باشید، تقریبا هیچ کار دیگری 
نمی‎توانید انجام دهید. در این میان نیز انطباق‎پذیری با شرایط تازه به شما برای اثرگذاری بر 

روی مخاطب هدف کمک خواهد کرد. 
بدون تردید برخی از برندها در مسیر تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف همیشه با مشکل رو 
به رو هستند. این امر می‎تواند به سادگی با پذیرش تغییرات تازه و استقبال از آنها بهبود پیدا 
کند. درست به همین خاطر شما باید همیشه استفاده از فرصت‎های تازه در دنیای کسب و کار 
را به یاد بسپارید، در غیر این صورت شاید کمتر فرصتی برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف 
به طور حرفه‎ای پیش روی‎تان قرار گیرد. رهبران تجاری همیش��ه چهره‎ای نوآور از خودش��ان 
نشان می‎دهند. این امر نکته مهمی برای تاثیرگذاری بر روی بازار کسب و کار محسوب می‎شود. 
اگر شما دوست دارید فردی نوآور در بازار باشید، باید همیشه از تغییرات و شرایط تازه با آغوش 

باز استقبال کنید. 
درک مخاطب هدف

درک دیگران یکی از رفتارهای مهم در تعاملات اجتماعی محس��وب می‎ش��ود. بسیاری از 
افراد برای تاثیرگذاری بر روی یکدیگر از همدردی به مثابه یک عامل مهم سود می‎برند. شما 
با این کار احترام‎تان به دیگران را نش��ان داده و توانایی تاثیرگذاری بس��یار خوبی بر روی آنها 
پیدا می‎کنید. یادتان باشد این روزها مشتریان در بازار نیز توجه فراوانی از سوی برندها تقاضا 
می‎کنند. درس��ت به همین دلیل ش��ما به عنوان یک رهبر تجاری باید همیشه حواس‎تان به 
مشتریان باشد. اینطوری اهمیت مشتری‎مداری در فعالیت کسب و کارتان را نشان خواهید داد. 
اگر یک مشتری به هر دلیلی از برند شما ناراضی است، نباید همینطور بی‎دلیل و بدون نگرانی از 
کنار وی عبور کنید. در عوض باید از تمام توان‎تان برای پیدا کردن دلیل ناراحتی استفاده کرده 

و مشتریان‎تان را به خوبی درک کنید. 
مشتریان در بازار به برندها و رهبران تجاری که توجه ویژه‎ای به درک مخاطب هدف دارند، 
روی بسیار خوشی نشان می‎دهند. این امر می‎تواند حتی برند شما را برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف و بهینه‎سازی شرایطش در بازار نیز در شرایط بهتری قرار دهد. پس همیشه سعی 
کنید خودتان را جای مشتریان قرار داده و تمام نیازها و خواسته‎های‎شان را حتی پیش از اینکه 

به زبان بیاورند، درک کنید. این امر از شما یک رهبر تجاری با توانایی بسیار بالا برای تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف خواهد ساخت.

ذهنیت هدایتگری
هدایت کارمندان به سوی اهداف برند نکته مهمی محسوب می‎شود. بسیاری از مدیران به 
طور طبیعی هیچ ایده‎ای درباره هدایت کارمندان یا به طور کلی اعضای شرکت ندارند. همین 
امر می‎تواند دردس��رهای بسیار زیادی برای این دسته از افراد به همراه داشته باشد. درست به 
همین دلیل شما برای اثرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدف همیشه نیازمند ایده‎های تاثیرگذار 

و به‎روز هستید. 
تفاوت بزرگ میان رهبران تجاری با مدیران کسب و کار در توانایی‎شان برای هدایت دیگران 
است. شما می‎توانید در یک رهبر تجاری موفق ویژگی‎های لازم برای ترغیب کارمندان به سوی 
هدفی مشخص و تقویت روحیه‎شان برای کار بیشتر را مشاهده کنید. با این حال چنین امری 

درباره مدیران عادی هرگز به چشم نمی‎خورد. 
بی‎تردید تاثیرگذاری بالا بر روی دیگران با استفاده از ذهنیت هدایتگری امر ساده‎ای نیست. 
شما ابتدا باید در این راستا نسبت به تاثیرگذاری ویژه بر روی مخاطب هدف توجه نشان دهید. 
این امر می‎تواند با شناخت چارچوب‎های ذهنی طرف مقابل شروع شود. با این حساب بسیاری 
از م��ردم در دنی��ا برای اینکه توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را پیدا کنند، ابتدا باید 
حجم بالایی از همدردی و درک متقابل را نشان دهند. با این حساب شما برای موفقیت در این 

بخش ابتدا باید در دو بخش قبلی که توضیح دادیم، مهارت پیدا کنید. 
گوش دادن به دیگران

گوش دادن به دیگران نکته بسیار مهمی محسوب می‎شود. بسیاری از افراد برای تاثیرگذاری 
بر روی دیگران مدام مشغول حرف زدن هستند. این امر شاید در نگاه نخست ایده بسیار خوبی 
برای اثرگذاری بر روی دیگران باشد، اما اگر با دقت از سوی شما دنبال نشود، شاید هرگز موجب 
اثرگذاری بهتر بر روی دیگران نیز نگردد. یادتان باش��د مردم همانقدر که مش��تاق به شنیدن 
حرف‎های شما هستند، مایل به صحبت کردن درباره نکات گوناگون نیز هستند. این امر می‎تواند 
برای بسیاری از افراد عجیب یا حتی باورنکردنی به نظر برسد. رهبران تجاری به خوبی از تمایل 
مردم مختلف برای بیان دیدگاه‎های‎ش��ان و س��خنرانی به طور متقابل آگاهی دارند. درست به 

همین دلیل شرایط لازم برای بیان دیدگاه‎های آنها را فراهم می‎سازند. 
رهب��ران تجاری به ط��ور معمول خیلی اهل حرف زدن‎های طولانی نیس��تند. آنها ترجیح 
می‎دهند بخش��ی از زمان‎ش��ان را نیز به شنیدن توصیه‎ها و ایده‎های دیگران اختصاص دهند. 

درست به همین دلیل آنها همیشه محبوبیت زیادی در میان کارمندان و مشتریان دارند. 
اگر ش��ما هم به دنبال اثرگذاری بر روی مخاطب هدف به بهترین ش��کل ممکن هس��تید، 
می‎توانید به سادگی هرچه تمام‎تر اندکی به حرف‎های آنها گوش دهید. به عنوان مثال، ایجاد 
یک فرهنگ مناسب در شرکت برای بیان ایده‎ها از سوی کارمندان می‎تواند جذاب و تاثیرگذار 
باشد. این امر برای بسیاری از افراد به مثابه یک فرصت طلایی برای اثرگذاری بر روی مخاطب 
هدف خواهد بود. با این حساب همه در شرکت نسبت به همکاری با شما دیدگاه مثبتی داشته 
و بسیاری از افراد پیش از اینکه شما حرفی بزنید، مایل به همکاری با شما خواهند بود. این نکته 
اهمیت بسیار زیادی در دنیای امروز داشته و به شما برای تاثیرگذاری بر روی دیگران در قالب 

رهبر تجاری کمک می‎کند. 
یادتان باشد گوش دادن به دیگران امر ساده‎ای نیست. بسیاری از مردم برای تاثیرگذاری بر 
روی مخاطب هدف همیشه راه‎های سختی را طی می‎کنند. گوش دادن به دیگران در عین حال 
که ساده به نظر می‎رسد، باید همراه با تاثیرگذاری بر روی رفتار شما نیز باشد. این امر می‎تواند 
به ش��ما فرصت بس��یار خوبی برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف دهد. پس دفعه بعدی که 
دیگران مشغول سخنرانی برای شما هستند، یادتان باشد باید تمام حواس‎تان را به سخنرانی آنها 
بدهید، در غیر این صورت انگیزه‎شان برای اثرگذاری بر روی دیگران به طور چشمگیری کاهش 

پیدا کرده و مسیرتان در این میان به شدت بهینه‎سازی خواهد شد. 
روحیه‎بخشی به دیگران

کارمندان یا حتی مش��تریان یک برند در موقعیت‎های مختلف احساس خستگی یا ناتوانی 
برای ادامه مسیر خواهند کرد. این امر می‎تواند برای هر برندی دردناک یا حتی غیر قابل مدیریت 
باشد. نکته مهم در چنین شرایطی حفظ اعتماد به نفس از سوی شماست. یادتان باشد شما باید 
از تمام موقعیت‎های موجود در بازار برای توسعه برندتان استفاده کنید. در این میان نیز برخی 
از مشکلات به طور مداوم پیش روی‎تان قرار می‎گیرد. درست به همین خاطر باید آمادگی لازم 

برای مقابله با آنها را داشته باشید. 
وقتی همه نسبت به آینده کسب و کار شما ناامید هستند، شما باید خودتان دست به کار 
شده و اقدام به روحیه‎بخشی به دیگران کنید. این امر می‎تواند توانایی‎های شما به عنوان یک 
مدیر تجاری را به رخ دیگران بکشد. همچنین کیفیت کاری اعضای شرکت نیز متحول خواهد 
شد. این امر درباره مزایای مربوط به تعامل با مشتریان نیز مصداق دارد. با این حساب شما در 
صورتی که روحیه‎ بخش��ی به دیگران را در کانون توجه قرار دهید، شانس بالاتری برای حفظ 
مشتریان وفادارتان خواهید داشت. معنای این امر کسب سود بالاتر در پی همکاری با مشتریان 

وفادار است. 

امروزه بسیاری از برندها خیلی سریع مشتریان وفادارشان را از دست می‎دهند. این امر نه تنها 
بسیار عجیب و غیر قابل توضیح است، بلکه توانایی‎های یک مدیر تجاری را زیر سوال می‎برد. 
درس��ت به همین دلیل ش��ما با تقویت مهارت‎تان در زمینه روحیه‎بخش��ی به دیگران فرصت 

بهینه‎سازی شرایط برندتان را پیدا می‎کنید. 
خودآگاهی

خودآگاهی یکی دیگر از نکات مهم در زمینه تبدیل شدن به یک رهبر تجاری عالی است. 
این امر می‎تواند برای شما مزایای بسیار متعددی به همراه داشته و شانس‎تان را نیز در این میان 
تقویت نماید. یادتان باش��د در دنیای امروز بس��یاری از افراد برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف حتی دلیل کارشان را نیز نمی‎دانند. با این حساب شما به عنوان یک رهبر تجاری باید 
اول از همه دلایل فعالیت‎تان در این عرصه را به خوبی شناسایی کنید. این امر می‎تواند در ادامه 
مسیر به شما روحیه بسیار خوبی بدهد. یادتان باشد بسیاری از افراد در بازار به دنبال موفقیت 
هستند. پس اگر شما دلایل تمایل‎تان برای انجام یک کار یا حتی توسعه برندتان را بدانید، بسیار 

بهتر توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف‎تان را پیدا می‎کنید. 
خودآگاهی به طور معمول به شناخت دقیق اهداف‎تان در زندگی و همچنین رفتار درست 
برای دستیابی به آنها اشاره دارد. با این حساب اگر شما به دنبال تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف‎تان به بهترین شکل ممکن هستید، باید اول از همه در قالب یک رهبر تجاری خودآگاهی 
کافی داشته باشید. در صورت نیاز میتوانید از مشاورهای حرفه‎ای در دنیای کسب و کار استفاده 
کنید. یادتان باش��د یک ذهنیت درست همیشه به شما برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان به 

طور حرفه‎ای کمک خواهد کرد. 
اعتماد به نفس

اعتماد به نفس برای بسیاری از مردم مثل یک آرزوی دور و دراز است. این امر به شما برای 
تاثیرگ��ذاری بهینه بر روی مخاطب هدف کمک کرده و ش��انس‎تان در این میان را نیز تغییر 
می‎دهد. یادتان باشد بسیاری از مردم برای تعامل با یک برند همیشه به دنبال نشانه‌های مهم 
هستند. اعتماد به نفس در رهبران تجاری می‎تواند همان نشانه مهمی باشد که مشتریان در بازار 

منتظرش هستند. بنابراین شما باید اعتماد به نفس‎تان را تقویت کنید. 
وقتی یک رهبر تجاری بدون اعتماد به نقس مش��غول س��خنرانی اس��ت، کمتر کس��ی به 
حرف‎های وی توجه نش��ان خواهد داد. این امر می‎تواند برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف 
بسیار مهم جلوه کرده و شانس شما را نیز در این میان توسعه دهد. نکته مهم دیگر اینکه شما 
برای بهینه‎س��ازی موقعیت‎تان نباید خیلی بیش از اندازه اعتماد به نفس داشته باشید. گاهی 
اوقات افراد در تقویت اعتماد به نفس‎شان زیاده‎روی کرده و عملا آن را تبدیل به غرور می‎کنند. 
در این صورت نه تنها مش��تریان، بلکه همکاران ش��ما نیز در شرکت توجهی به سخنرانی‎تان 
نخواهند داشت. آن وقت شما دیگر هیچ فرصتی برای تبدیل شدن به یک رهبر تجاری مناسب 

و تاثیرگذار نخواهید داشت. 
مدیریت زمان

مدیریت زمان اهمیت بالایی در دنیای کسب و کار دارد. اگر شما زمان طلایی برای توسعه 
برند یا فروش محصولات‎تان را از دست بدهید، این زمان طلایی دیگر هرگز باز نخواهد گشت. 
درست به همین دلیل بسیاری از برندها برای بهینه‎سازی شرایط‎شان باید به طور مداوم مدیرت 

زمان را در میان مدیران و کارمندان تقویت نمایند. 
رهبران تجاری به طور طبیعی زمان‎شناسی بسیار دقیق دارند. آنها نه تنها می‎دانند در هر 
جمعی چطور رفتار کنند، بلکه خیلی خوب نس��بت به مدیریت زمان برای ایجاد فرصت‎های 
مناسب در راستای کار بر روی پروژه‎های بزرگ نیز حرفه‎ای هستند. با این حساب شما هم باید 
از همین برنامه برای تبدیل شدن به یک رهبر تجاری کاربلد استفاده کنید، در غیر این صورت 
شاید به طور مداوم فرصت‎های‎تان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف از بین رفته و دیگر 

توانایی لازم برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف را نداشته باشید. 
مدیریت زمان به معنای کاهش کیفیت کار نیست. شما باید یاد بگیرید در هر موقعیتی نسبت 
به فعالیت مناسب توجه داشته باشید. نکته مهم در این میان تلاش برای کاهش اتلاف وقت در 
دنیای کس��ب و کار است. رهبران تجاری وقت‎شان را بی‎خودی هدر نمی‎دهند. با این حساب 
شما برای بهینه‎سازی شرایط‎تان باید همیشه نسبت به تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف اقدام 
نمایید. این امر شما را در کانون توجه مشتریان قرار داده و می‎تواند از شما چهره‎ای بسیار جذاب 
برای مشتریان بسازد. یادتان باشد تشویق دیگران به یادگیری اصول مدیریت زمان نیز می‎تواند 

برای وجهه حرفه‎ای شما به عنوان یک کارآفرین اهمیت زیادی داشته باشد. 
توجه به جزییات

توجه به جزییات امر بس��یار مهمی برای برندها محسوب می‎شود. امروزه بسیاری از برندها 

برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف شرایط متفاوتی را تجربه می‎کنند. در این میان شما 
باید به عنوان یک رهبر تجاری همیشه جزییات را نیز مد نظر داشته باشید. گاهی اوقات همین 
جزییات مرز میان شکست و موفقیت برندها را تعیین می‎کند. بنابراین باید همیشه آنها را در 

گوشه ذهن‎تان داشته باشید. 
مش��تریان و کارمندان در بازار وقتی یک رهبر تجاری با توجه ویژه به جزییات را مش��اهده 
می‎کنن��د، تمایل بالاتری برای همکاری با وی خواهند داش��ت. این امر می‎تواند از ش��ما یک 
کارآفرین بی‎نهایت حرفه‎ای در بازار ساخته و توانایی‎تان در این میان را نیز به خوبی توسعه دهد. 
پس همیشه بعد از بررسی کلیات یک پروژه مدت زمانی را نیز برای ارزیابی جزییات آن در نظر 

داشته باشید. این امر شما را به طور حرفه‎ای در کانون توجه مشتریان قرار می‎دهد. 
ارتباطات قوی با دیگران

ارتباط با دیگران به ش��ما برای توس��عه مهارت‎های فردی و جمعی‎تان کمک می‎کند. هیچ 
رهبر تجاری دارای مشکلات روابط عمومی نیست. این یکی از ویژگی‎های مهم رهبران تجاری 
در دنیای امروز محس��وب می‎ش��ود. درست به همین خاطر شما باید همیشه خودتان را برای 
تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف آماده کرده و نس��بت به مهارت‎های ارتباطی‎تان مطمئن 

باشید. 
این روزها کلاس‌ها و درس گفتارهای بسیار متنوعی درباره مهارت‎های ارتباطی در دسترس 
افراد قرار دارد. با این حساب شما هیچ بهانه‎ای برای ناتوانی در زمینه تاثیرگذاری بر روی دیگران 
ندارید. در این میان استفاده از شیوه‎های مختلف و تاثیرگذار می‎تواند برای شما مزیت مهمی 
محسوب شود. بنابراین باید به طور مداوم این شانس را در خودتان تقویت کرده و نیم نگاهی 
به دوره‎های آموزش��ی حرفه‎ای داش��ته باشید. البته گاهی اوقات برخی از افراد به طور طبیعی 
مهارت‎های ارتباطی قوی دارند. در این صورت ش��ما لازم نیس��ت خودتان را معطل دوره‎های 

آموزشی کنید، چراکه توانایی‎های ارتباطی‎تان همین حالا نیز عالی است. 
مسئولیت‎پذیری

مسئولیت‎پذیری یکی از نکات بسیار مهم برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف محسوب 
می‎شود. این امر به شما برای تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدف و جلب نظرشان کمک 
می‎کند. بسیاری از مدیران عادی به محض بروز یک مشکل در شرکت مسئولیت آن را به گردن 
دیگران می‎اندازند. در این میان رهبران تجاری حرفه‎ای نقش خودشان در شکست را پذیرفته و 
در تلاش برای جبران آن برمی‎آیند. این امر می‎تواند درس بسیار مهمی برای کارآفرینان در یک 
شرکت بوده و توانایی آنها را نیز به طور چشمگیری توسعه دهد. یادتان باشد رهبران تجاری نیز 
می‎توانند اشتباه کنند. پس فشار زیادی بر روی خودتان برای عمل بی‎عیب و نقص نیاورید. در 
عوض باید مسئولیت‎تان در هر موقعیت را به خوبی درک کرده و در صورت بروز اشتباه از آن 
فرار نکنید. این امر شما را بدل به یکی از رهبران تجاری محبوب در عرصه کاری‎تان خواهد کرد. 

برنامه‎ریزی دقیق
برنامه‎ریزی امر مهمی برای تاثیرگذاری بر روی دیگران محس��وب می‎شود. شما بدون یک 
برنامه‎ریزی دقیق هرگز شانسی برای موفقیت در بازار کسب و کار ندارید. این روزها شمار بالایی 
از برندها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف شرایط دشواری دارند. این امر می‎تواند برای 
بسیاری از برندها به مثابه شرایط دشوار و پیچیده‎ای محسوب گردد. نکته مهم اینکه شما برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف همیشه باید شرایط‎تان را به خوبی دنبال کرده و برنامه‎های 

دقیق برای کارتان داشته باشید. 
این روزها مشتریان در بازار و حتی کارمندان نسبت به رهبران تجاری که همیشه بی‎برنامه 
هس��تند، روی خوش نش��ان نمی‎دهند. دلیل این امر نیز کاملا مشخص است، چراکه فعالیت 
بدون برنامه همیشه منتهی به شکست خواهد شد. در بازارهای کنونی هم کمتر کسی حوصله 
شکست را دارند. درست به همین دلیل شما باید همیشه رفتارتان را همراه با برنامه‎ریزی برای 

شرکت‎تان دنبال کنید. 
برنامه‎ریزی برای کس��انی که تا به حال در این حوزه فعالیت نداش��ته‎اند، امر بسیار سختی 
محسوب می‎شود. درست به همین خاطر شما باید خودتان را با واقعیت‎های این عرصه سازگار 
کنید. کمک گرفتن از دیگران در راستای برنامه‎ریزی مناسب برای کسب و کار می‎تواند ایده 
خوبی باشد. شما با این کار تمایل‎تان برای یادگیری نکات تازه را نشان می‎دهید. این امر می‎تواند 
جذابیت زیادی برای کارمندان و حتی مشتریان شما داشته باشد. در دنیایی که کمتر کسی به 
دنبال یادگیری نکات تازه از منابع دست اول است، شما با رفتاری متفاوت می‎توانید خودتان را 

به عنوان یک رهبر تجاری متمایز به دیگران معرفی نمایید. 
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